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RESUMEN EJECUTIVO

El plan de negocios para la elaboracion y comercializacion del producto T¢ de
Capuli es una oportunidad de crecer como empresa; en tal virtud, la idea surge de
las necesidades que tienen las personas en proteger o cuidar la salud de
enfermedades que estan en el entorno ambiental; por ende, las propiedades
curativas que posee la fruta de capuli brinda un beneficio importante para la
proteccion de la salud de enfermedades comunes. El producto esta hecho en base a
la fruta que se encuentra en la zona sierra del Ecuador a 2800 metros sobre el nivel
del mar. El capuli contiene proteinas, vitaminas, hierro y es apto para el consumo
humano; de esta manera el proyecto va a permitir contribuir con el crecimiento de
la matriz productiva, generando empleo en el sector del Canton Santiago de Pillaro,
zona urbana. Por consiguiente, se realiz6 un estudio de mercado en la que se
menciona las caracteristicas del producto y los beneficios para el consumo.
Desarrollando pruebas, experimentos y encuestas de gustos y preferencias de
aceptacion a un grupo determinado de personas con el proposito de presentar al
mercado un producto de calidad. Se aplica un estudio técnico de ubicacion para la
futura empresa. Se analiza los procesos de fabricacion de dicho producto. Se
investiga el tipo de empresa de acuerdo a las PYMES. Se menciona los procesos de
gestion para obtener los permisos correspondientes para el funcionamiento de la
empresa. Se elabora un plan de inversion para analizar los costos y gastos de
produccion y saber si el plan de negocios es viable en base a los indicadores
financieros. En general el producto innovador tiene como objetivo ingresar al
mercado y competir con productos de las mismas caracteristicas capaz de cumplir
con la necesidad y satisfaccion del cliente.

DESCRIPTORES: Plan de negocios, propiedades curativas, experimentos,

preferencias, procesos.
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TUNGURAHUA”.

AUTHOR: Caisaguano Ushifia Fabian
TUTOR: LLamuca Pérez Silvia Lorena

ABSTRACT

The business plan for the manufacturing and marketing of capuli tea is an
opportunity for a business advancement. For this reason, it is important to protect
and care people’s health of diseases from the environment. Capuli is a fruit that has
healing properties with multiple benefits for our health. The tea is completely made
of capuli, a fruit that is grown in the Highlands in Ecuador at 2800 meters above
sea level. The fruit contains proteins, vitamins and minerals like iron, being fit for
human structure. Thus, this project will contribute to the development of a new
productive input, by generating higher employment in urban areas from Pillaro.
Therefore, a market research was carried out to describe characteristics and benefits
of the product consumption. Tests, experiments, surveys and preferences of tastes
and acceptance on a certain group of consumers were developed in order to launch
a high-quality product to the market. A technical-location study is applied for the
future enterprise. The manufacturing of product processes are analyzed. As well as,
the sort of business is investigated according to the SMES.The requirements to get
the corresponding approvals for setting up the company are mentioned.
Furthermore, an investment plan is made in order to analyze input costs and
expenses; and determine whether the plan is viable based on the financial indicators.
As a final point, the purpose of this innovative product is to be launched to the
market and compete successfully with existing products, so as to supply and satisfy
the customers’ needs and expectations.

KEYWORDS: business plan, experiments, healing R{ggerties, preferences,
processes. "\‘i\\‘\\]\
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INTRODUCCION

El producto nace de una idea emprendedora con el proposito de lograr satisfacer al
cliente y cumplir sus necesidades, el presente proyecto esta basado en la elaboracion
del producto ""T¢ de Capuli’’, que tiene propiedades curativas permitiendo brindar
beneficios para controlar enfermedades como: la infeccion de la garganta, gripe,
controla el estrés, la amebiasis, ayuda a desinflamar la prostata, entre otros.

El producto mencionado es 100% natural de la fruta de capuli que lo hace diferente
a la competencia ya que por su sabor y aroma lo hace especial.

En el capitulo I, hace referencia al area de marketing donde se da a conocer las
caracteristicas y beneficios, se define el aspecto innovador el mismo que es la
definicién de mercado y comercializacion del producto que se va a realizar con
recurso humanos propios, otro factor importante es conocer la aceptacion del
producto en el mercado, mediante encuestas direccionadas al segmento como:
Mama y Familia de la poblacién econémicamente activa, siendo mi mercado
potencial la zona urbana del canton Santiago de Pillaro.

En el capitulo I, se analiza y se determina los objetivos del area de produccion, se
menciona la ubicacion de la futura empresa de acuerdo al estudio técnico, el disefio
de la estructura, la distribucion de la planta de produccion, el proceso de fabricacion
en base al diagrama de flujo e indicadores de control de calidad para el producto

innovador.

En el capitulo I1I, se refiere al area de organizacion que describe el tipo de empresa
de acuerdo a las politicas de las Pequenas y Medianas Empresas, dentro de este
capitulo se analiza la misioén y vision de dicha organizacion y objetivos a donde
queremos llegar, se analizara la estructura funcional y las funciones por puesto.

En el capitulo IV, se basa en el marco legal para la adquisicion de permisos que

requiere la empresa formalmente para la elaboracion de dicho producto.

En el capitulo V, el estudio financiero permite analizar la inversion que la empresa
necesita para dar inicio al proyecto, tomando en cuenta la determinacion de los
costos y gastos de operaciones, indicadores como, estados financieros, presupuestos
de ingresos, punto de equilibrio y la evaluacion financiera que analizara si el plan

de negocios es factible.



CAPITULO I

AREA DE MARKETING

1.1 DEFINICION DEL PRODUCTO O SERVICIO

1.2 Especificacion del Servicio o Producto.

El proyecto para la elaboracion del producto T¢ de Capuli del cual se va a medir la
factibilidad comercial se identifica por contener proteinas, calcio, potasio, hierro,
vitaminas A, B, C, minerales, los beneficios que tiene el producto, poseen
propiedades curativas para la salud, controla el estrés, anemia, prostata, alivia las

infecciones de la garganta, gripe, problemas respiratorios, (Dario C.Guevara, 2013).

“El capuli es una fruta de origen andino fue redescubierto después de 500
anos de estar en el olvido. Fue parte de la dieta de los Incas. Es efectivo para
combatir el malestar de la gripe, tiene propiedades expectorantes, alivia los
accesos de tos, por lo que esta indicado para la bronquitis, tos, ahogo y color
azulado por falta de oxigeno, el catarro de las vias respiratorias y la tos
convulsiva”. (Josselyn, Martines, 2012)

1.1.2 Aspectos innovadores (diferenciadores) que proporciona

El aspecto diferenciador del producto es que es 100% natural a base de capuli,
aportando mayor cantidad de vitaminas A, B, C, cuyos ingredientes ayudaran a las
personas a combatir algunas enfermedades provocadas por bacterias y virus del
ambiente, brindando asi seguridad al organismo, garantizando su fortalecimiento
muscular y actuando de forma inmediata, ante la presencia de diversos

microorganismos patdogenos. (Bueno, Maria Jose¢ Sanchéz, 2012, pag. 3).



1.2 DEFINICION DEL MERCADO

“’El mercado es el conjunto de personas u organizaciones con necesidad por
satisfacer, dinero para gastar y la disposicion y la voluntad de gastarlo, es la
parte seleccionada por un productor o prestador de servicio, para ofertar los
bienes o servicios que produce y para lo cual disena un plan de
mercadotecnia especial, con la finalidad de alcanzar sus objetivos
corporativos' . (Escandon, 2013, pag. 67).

De acuerdo al Instituto Nacional de Estadistica y Censo del afio 2010 en el Canton
Santiago de Pillaro zona urbana que pertenece a la Provincia de Tungurahua la
poblacion es, mujeres 3884, hombres 3560, dando un total de 7444 habitantes, se
pone en consideracion, el célculo de la proyeccion con el valor de la tasa de
crecimiento de 1.04% por lo tanto, mi mercado potencial es la zona urbana del
Canton Santiago de Pillaro con un total de 8086 habitantes entre hombres y mujeres

del afio 2018. (INEC, 2010)
1.2.1 Qué mercado se va a tocar en general.
1.2.1.1 Categorizacion de sujetos

Tabla No.l Categorizacion de sujetos

CATEGORIA SUJETO
;QUIEN COMPRA? MAMA
;QUIEN USA? FAMILIA
;QUIEN DECIDE? MAMA
;QUE INFLUYE? FAMILIA.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushina

Nota: Para realizar la categorizacién de sujetos se toma en consideracion la
poblacién econdmicamente activa del canton Santiago de Pillaro zona urbana, por
ende, la segmentacion estd dirigida: mamé y familia, lo cual me va a permite

conocer mi mercado potencial.



1.2.1.2 Estudio de Segmentacion

1.2.1.2.1 Estudio de Segmentacion para la Mama.

Dimension Conductual.

Tabla No.2 Dimension Conductual

VARIABLES DESCRIPCION
TIPO DE NECESIDAD FISIOLOGICA
TIPO DE COMPRA COMPARACION
RELACION CON LA MARCA 51

ACTITUD FRENTE AL PRODUCTO POSITIVO

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Nota: Dimension Conductual, divide en grupos distintos con el proposito de

cumplir con ciertas necesidades que el cliente o el consumidor requiere, se analiza

las actitudes que tienen frente al producto, el disefio del empaque, marca, la misma

que va a permite llegar a la parte emocional del futuro consumidor de T¢ de Capuli,

s¢ va a realizar la segmentacion a la mama, y a la familia de acuerdo a los calculos

obtenidos en la prueba piloto.

Dimension Geografica

Tabla No.3 Dimension Geogrdfica

, VARIABLES ANO 2010 ANO 2018
PAIS Ecuador 14483499 16903294
REGION Sierra 6081342 6812881
PROVINCIA Tungurahua 504538 568358
CANTON Santiago de Pillaro 38357 41667

ZONA URBANA Santiago de Pillaro 7444

8086

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censo. (INEC)
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushina



Nota: Para realizar la proyeccion al afio 2018 se calcul6 con la tasa de crecimiento
de 1.95% para pais, 1.50% Provincia, 1.43% para la region Sierra, 1.04% canton
Pillaro y 1.04% zona urbana, los valores obtenidos son del censo del afio 2010.
Dimension Demografica.

Tabla No.4 Dimension Demografica

VARIABLES ANO 2010 ANO 2018
EDAD 25-60 3286 3570
SEXO Mujeres 3884 4219
SOCIO PEA 2621 2847
ECONOMICO

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censo. (INEC)
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Nota: Para realizar la proyeccion del afio 2010 a 2018 se toma en consideracion el
valor de la tasa de crecimiento del 1.04% del canton Santiago de Pillaro y se realizo

el debido calculo.

1.2.1.2.2 Estudio de Segmentacion para la Familia

El estudio de segmentacion se lo realiza de igual manera como en la de las mamas,
se aplica la dimension conductual para analizar el comportamiento de nuestros

clientes futuros.

La dimension geografica, la dimension demografica, estos indicadores de
segmentacion permite conocer el valor especifico del nimero promedio de familias
por cada hogar, esto quiere decir que el estudio se lo va a realizar a las familias con
experimentos de aceptacion de dicho producto, con el fin de analizar los gustos y

preferencias de cada familia.

Por ende, a continuacion, se aplica el mismo estudio para la familia, la conductual
que vendria ser los mismos datos de las mamas, estudio de demografica en esta

parte se va encontrar datos reales de socio econdémico entre otros.

Estudio geografico donde se obtiene zonas especificas para su respectivo analisis y

comportamiento del producto innovador.



Dimension Geografica

Tabla No.5 Dimension Geografica

VARIABLES DESCRIPCION  ANO 2010 ANO 2018
PAIS Ecuador 14483499 16903294
REGION Sierra 6081462 6812881
PROVINCIA Tungurahua 504583 568358
CANTON Santiago de Pillaro 38357 41667
ZONA URBANA  Santiago de Pillaro 7444 8086

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censo. (INEC)
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Nota: Para realizar la proyeccion al afio 2018 se calcul6 con la tasa de crecimiento
de 1.95% para pais, 1.50% provincia,1.04% cantéon y 1.04% zona urbana, los

valores obtenidos son del censo del afio 2010.

Dimension Demografica.

Tabla No.6 Dimension Demografica

VARIABLES ANO 2010 ANO 2018
EDAD 5 — 80 afios 6585 7153
Hombres 3560 3867
SEXO
Mujeres 3884 4219
SOCIO ECONOMICO  PEA 6083 6608
TAMANO DE LA Integrantes 4 1646 1788
FAMILIA

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censo. (INEC)
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushina

Nota: Para realizar la proyeccion del afo 2010 a 2018 se toma en consideracion el
valor de la tasa de crecimiento del 1.04% del canton Santiago de Pillaro y el total

de la zona urbana.



1.2.1.3 Plan Muestreo.

1.2.1.3.1. Prueba Piloto Para obtener la muestra.

Para encontrar la muestra y el universo se aplica las encuestas a 30 madres de
familia en el canton Santiago de Pillaro, zona urbana, Provincia de Tungurahua para
conocer si existe la aceptacion del producto T¢ de Capuli, se plantea la siguiente

pregunta.
.Cuantos sobres de Té natural consume usted a la semana?

Tabla No.7 Valores totales de consumo de Té natural por semana.

Unidades Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
1 unidad 2 7%
2 unidades 2 7%
3 unidades 3 10%
4 unidades 2 7%
5 unidades 4 13%
6 unidades 4 13%
7 unidades 4 13%
8 unidades 7 23%
9 unidades 1 3%
10 unidades 1 3%
Total 30 100,0

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushina

Nota: la informacidén obtenida es para conocer el valor de sigma, ya que la
investigacion es, no probabilistico, por ende, las unidades 10 y 1 son valores que
permiten calculara para encontrar el nimero promedio de consumo por semana y la
demanda en unidades para mi mercado potencial de acuerdo a la segmentacion
realizada en la zona urbana del Canton Santiago de Pillaro provincia de

Tungurahua.



Consumo de té semanal

Unidades
mi
m2

3

4
m5
m6
m7
m3
mo
m 10

Grdfico No.l Valores porcentuales del consumo de Té semanal
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Interpretacion: De acuerdo a la informacion de los valores porcentuales es la
representacion semanal de consumo de té por persona, por ende, el valor unitario
esta dirigido al nimero de personas y se obtiene los resultados de consumo.

Analisis: Una vez realizado las encuestas se tiene los siguientes resultados y se
observa que el 23% equivale a 7 madres que consumen 8 funditas de té semanales
siendo asi el valor mas importante y el valor menos importante es 7%, estos tltimos
datos van permitir encontrar el valor para realizar el calculo de la muestra y conocer

el universo para la demanda.

1.2.1.3. 2. Formula de Investigacion no probabilistico:

_G¥ 72
=

Simbologia:

N= Universo

7= Nivel de confiabilidad (1,96)
E= Error de la muestra (5%)

G= Prueba piloto (0.39)

m= Muestra



Desarrollo:

CALCULO DE LA DEMANDA EN UNIDADES
VALOR G2 | "2 EA2 [ E”2
SIGMA G 2*ZN2
SEMANAL 55 1,96 0,05 0,0025
5,5 30,25 | 3.,8416 0,0025 116,21 46483,36
CALCULO DEL PROMEDIO PARA LA MUESTRA
VALOR VALOR VALOR PROMEDIO
SIGMA VALOR SIGMA TOTAL
SEMANAL | SIGMA DiAS HORA PRODUCCION HORA
7 24 12
. 0.79 0.033 0.39 3R
CALCULO DE LA MUESTRA
VALOR G2 72 EA2 GA2*7A2 /[ EA2
PROMEDIO 0,39 1,96 0,05 0,0025
0,39 0,15433673 3,8416 0,0025 0,5929 237
CALCULO DE LA MUESTRA PARA LA FAMILIA
VALOR VALOR PROMEDIO DE
VTTERTRA CRECIMIENTa )POR FAMILIA | V.M/V.PRO.FAMILIA MUESTRA
237 4 59,29 59 familias

Imagen No.I Calculo de la demanda y muestra.
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano

Nota: Para obtener la demanda, se calcula el nimero menor de las unidades con el
nimero mayor de unidades consumidas a la semana segun las encuestas de la
prueba piloto, el total de unidades se divide para 2, por ende, se consigue el valor
de sigma 5.5, este resultado va a permitir encontrar el valor de unidades a producir,

. , . . G%*z2
para realizar el proceso de célculo se aplica la siguiente formula. N =

£2
Segun los datos que se observa en el cuadro de calculo se analiza lo siguiente; la
muestra se obtiene con el valor sigma semanal de 5.5 y se divide para 7 dias de la
semana obteniendo el valor diario de 0.79, este mismo valor se divide para 24 horas
dia consiguiendo el valor promedio de 0.033 hora, se multiplica por 12 horas y el
resultado final es de 0.39, el mismo que se calcula para encontrar el nimero de la
muestra para realizar las encuestas, para realizar el proceso de calculo se aplica la

272 - ..
-z~ - Paraencontrar la muestra de la familia se divide el

siguiente formula. n =

valor de la muestra con el valor promedio de crecimiento del hogar.



Cuadro de Necesidades:

Objetivo Especifico N.1

Tabla No.8 Cuadro de necesidades para obtener un empaque bien estructurado

TIPO DE NECESIDAD TIPO DE FUENTE INSTRUMENTO
INFORMACION

Conocer el proceso de Secundaria Internet

fabricacion del empaque Banco de Datos

para el producto

Conocer qué tipo de Primaria Mama Encuesta

empaque de la preferencia

del cliente

Investigar al cliente la Primaria Mama Encuesta

cantidad de sobres de té que

le gustaria que tenga el

empaque

Conocer el material del Primaria Mama Encuestas

empaque que requiere el

cliente

Conocer el tamafio de la Primaria Mama Encuestas

etiqueta del producto

Conocer los precios de Secundaria Proveedores Sistema de

fabricacion del empaque .
Informaciéon

para el producto

Investigar si el empaque Secundaria Internet Banco de Datos

conserva las caracteristicas
organolépticas

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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Objetivo Especifico N.2

Tabla No.9 Cuadro de necesidades para mejorar los beneficios del producto

TIPO DE

TIPO DE NECESIDAD INFORMACION FUENTE INSTRUMENTO
Investigar las propiedades Secundaria Internet Banco de Datos
curativas de Té.
Realizar pruebas de Primaria Familia Experimento
aceptacion del producto
Conocer el proceso de Secundaria Internet Banco de Datos
secado de la fruta
Conocer el grado de acidez Secundaria Internet Banco de Datos
de la fruta

nocer | .
Conoce 08 L Mama Encuestas
establecimientos de Primaria
preferencia para
comercializar el Te.
Conocer medio publicitario Primaria Mama Encuestas
para la publicidad del
producto.
Conocer la cantidad de Té¢ Primaria Mama Encuestas
que consume el cliente
Conocer la maquinaria que Secundaria Internet Banco de Datos
necesito para la elaboracion
de T¢
Conocer la caracteristica de Primaria Mama Encuestas
mayor preferencia que
contiene el T¢.
Conocer el precio de la libra Secundaria Plazas y Banco de Datos
de capuli Mercados
Ipvestigar los problemas que  primaria Mama Encuestas
tiene el producto actual con
los consumidores
Conocer los costos de Primaria Investigacion ~ Experimento

produccioén del producto

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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1.2.1.4 Disefio y recoleccion de Informacion.

Informacién Secundaria

Bancos de datos de otras organizaciones

Necesidad 1. Conocer el proceso de fabricacion del empaque para el producto.
El empaque es el contenedor de un producto, disefiado y producido para protegerlo
y/o preservarlo adecuadamente durante su transporte, almacenamiento y entrega al
consumidor o cliente final; pero, ademas, también es muy util para promocionar y
diferenciar el producto o marca, comunicar la informacion de la etiqueta y brindarle

un plus al cliente. (Meyers y Gerstman , 2015).

Necesidad 2. Investigar si el empaque conserva las caracteristicas organolépticas.

Las propiedades organolépticas son todas aquellas descripciones de las
caracteristicas fisicas que tiene la materia en general, segun las pueden percibir los
sentidos, por ejemplo, su sabor, textura, olor, color. Su estudio es importante en las
ramas de la ciencia en que es habitual evaluar inicialmente las caracteristicas de la

materia sin la ayuda de instrumentos cientificos. (Jorge Luis Batlle Ibanez, 2014).

Necesidad 3. Investigar las propiedades curativas de T¢.

El té es una bebida de consumo para las personas de cualquier edad tiene beneficios
importantes para el ser humano, las hojas del t¢ contienen numerosos compuestos,
que tienen propiedades antioxidantes y estimulantes, si bien su eficacia disminuye
a medida que el té es mas oscuro de acuerdo a su elaboracion y procesamiento,
siendo el té verde el mas saludable, el té también contiene un aminoacido, la L-tea
mida, que tiene propiedades relajantes, este aminodcido es capaz de mejorar la
atencion, la memoria y la capacidad intelectual, los flavonoides del té tienen
propiedades antioxidantes, anti-inflamatorias, antialérgicas y antibacterianas y
fortalecen las venas, contiene propiedades curativas, vitaminas, hierro entre otros
lo que permite obtener un beneficio curativo para la salud de las personas, previene
las infecciones de la gripe, garganta, controla la estrés, la prostata, la amebiasis.

(misremedios.com, 2013).
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Necesidad 4. Conocer el proceso de secado de la fruta

El proceso de deshidratacion, desecacion o secado de los alimentos es un
procedimiento sencillo que, como de buen seguro sabras, se lleva a cabo desde hace
miles de afio, por su facilidad de elaboracion y como preservacion de los alimentos,
pudiendo ser consumidos incluso mas alld de su mejor momento o tiempo
recomendado de consumo,

1) Lava y limpia bien las frutas.

2) Corta las frutas en rebanadas (en caso de que sean muy grandes). Si son mas
pequenas, por ejemplo higos o albaricoques, puedes dejarlas enteras.

3) Pon las sobre una bandejita o rejilla, dejando espacio entre las frutas, y coloca
encima una tela de color negro, asi evitards que los insectos puedan estropearlas.
4) Dos veces al dia gira o voltea las frutas, para conseguir asi un desecado uniforme.
5) Debes dejarlas al aire libre durante 7 a 10 dias, hasta que estén completamente

secas. (Natursan-Ntl, 2014).

Necesidad 5. Conocer el grado de acidez de la fruta.

La fruta tiene componentes curativas que presenta grandes beneficios para la salud,
el grado de acidez es bajo lo que genera un sabor agradable al momento de consumir
dicha fruta, al momento del proceso de secado el acidez desaparece y también se ha
encontrado que sus semillas de la fruta son ricas en acido oleico, asimismo, el fruto
de capuli puede usarse como un alimento funcional potencialmente 1til en la

prevencion y tratamiento de la hipertension. (Beneficiospro.blogspot, 2014)

Necesidad 6. Conocer la maquinaria para la elaboracion de Té

Maquina empacadora de bolsas de t¢ DXDTS8

Nuestra DXDTS es utilizada principalmente para empacar pequefios productos
granulares como té medicinal, té para adelgazar y t€ para mejorar la salud. Las
funciones incluyen rellenado automadtico, hacer las bolsas, colocacion del hilo,
etiquetado, sellado externo de la bolsa y conteo, es importante saber como es el
proceso de la maquinaria ya que es la base para el crecimiento empresarial, nuestra
alta eficiencia y bajos costos hacen que la maquina sea ideal para la industria del té

y de comida.. (Google.com, es.wikipedia.Etiquetado _de alimentos, 2014).
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Tabla No.10 Parametros de la maquinaria

Capacidad de medicion
Velocidad de embalaje
Tamafio externo de la bolsa
Tamaio interno de la bolsa
Tamafio de la etiqueta
Longitud del hilo

Fuente de energia

Peso de la maquina

8cm’

90 bolsas/min

75%65 mm

62.5x50mm

28%24mm

210mm

2.5 kW, 380V+10%, 50Hz

600kg

Fuente: http://eszengran.com/9-tea-packaging-machine.html

Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifa

Precio de la Maquina Empacadora de T¢ es de $8.500

Imagen No.2 Maquina Empacadora de Té.

Fuente: http://eszengran.com/9-tea-packaging-machine.html

Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia




Necesidad 7. Conocer el precio de la libra de capuli

En Tungurahua se lo encuentra en la mayoria de sus cantones: Cevallos, Pelileo,
Ambato, Quero, Patate y Pillaro, e incluso muchas familias se dedican a la venta
del fruto que en el pueblo indigena lo relacionan con la fertilidad de la mujer, Con
este fruto se hace el tradicional “jucho”, que traducido al espanol significa colada.
Para los yachaks, esta bebida es sagrada por su color morado y porque representa
un simbolo de la fertilidad femenina, El capuli, a méas de comerse como aperitivo,
sirve para hacer dulces, coladas, conservas e incluso se lo utiliza en los rituales de
ceremonias andinas. En Carnaval se elabora la colada, cuyos ingredientes
principales son agua, maicena, canela y pedazos de durazno, manzana o pera, al
dulce lo denominan jucho, la cosecha de la fruta empieza en diciembre, esta especie
nativa se desarrolla entre los 1200 y 3400 metros de altitud, los arboles pueden
llegar a medir hasta 12 metros de altura y produce una vez cada afio, la fruta es rica
en minerales, calcio, vitaminas, esenciales para la salud, de cada arbol se pueden
cosechar entre 7 y 10 cajones de 25 libras cada caja y el precio es de 60 dodlares
cada uno, quiere decir que cada libra de capuli esta por $2.40 en el mercado o plazas.

(EI Comercio.com, 2012).

Sistema de Informacion.

Necesidad 1. Conocer los precios de fabricacion del empaque para el producto.
Precios de fabricacion es la valoracion monetaria generado por los gastos incurridos
y aplicados en la obtencion de un bien o servicio. Incluye el costo de los materiales,
mano de obra y los gastos indirectos de fabricacion cargados a los trabajos en su
proceso o desarrollo de un producto. Se define como el valor de los insumos que
requieren las unidades econdmicas para realizar su produccion de bienes y
servicios; se consideran aqui los pagos a los factores de la produccion: al capital,
constituido por los pagos al empresario (intereses, utilidades, etc.), al trabajo, pagos
a proveedores, cancelacion de sueldos, salarios prestaciones a obreros y empleados
asi como también los bienes y servicios consumidos en el proceso productivo
(materias primas, combustibles, energia eléctrica, servicios, etc.).

(Cojedez, Carlos, 2014).
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1.2.1.5. Analisis e Interpretacion.

1. Escriba la primera palabra o frase que Ud. piense.

Qué le viene a la mente cuando usted escucha:

Tabla No.l11 Valores totales que se le viene a la mente cuando escucha propiedad
curativa.

Frecuencia Frecuencia
Variables
Absoluta Relativa
Controla las enfermedades 27 11%
Previene las enfermedades 41 17%
Alivia las enfermedades 46 19%
Cura las enfermedades 123 52%
Total 237 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Propiedad Curativa

11% .
 17% B Controla las enfermedades

1 Previene las enfermedades

Alivia las enfermedades

Cura las enfermedades

Grdfico No.2 Valores porcentuales que se le viene a la mente cuando escucha

propiedad curativa
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushina

Interpretacion: 52% respondieron controlan las enfermedades, 19% alivia las
enfermedades, 17% previenen las enfermedades, 11% controla las enfermedades.
Analisis: De acuerdo al grafico el valor porcentual mas alto es 52% que son 123

madres encuestadas que opinaron en base a la pregunta respondieron, controla las

enfermedades, por ende, sé tomara en cuenta para la elaboracion del producto.



Tabla No.12 Valores totales que se le viene a la mente cuando escucha natural.

Frecuencia Frecuencia
Variables
Absoluta Relativa
Libre de quimicos 150 63%
Hiervas del campo 43 18%
Plantas medicinales 20 8%
Salud 24 10%
Total 237 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Natural

M Libre de quimicos
m Hiervas del campo
M Plantas medicinales

Salud

Grdfico No.3 Valores porcentuales que se le viene a la mente cuando escucha
natural.

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Interpretacion: 63% opinaron libre de quimicos, 18% hierva del campo, 10%
salud, 8% plantas medicinales.

Analisis: De acuerdo al grafico el valor porcentual mas alto es 63% que son 150
madres encuestadas que opinaron en base a la pregunta respondieron, libre de

quimicos, por ende, s¢ tomara en cuenta para la elaboracion del producto.
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Tabla No.13 Valores totales que se le viene a la mente cuando escucha Te.

Frecuencia Frecuencia
Variable
Absoluta Relativa
Agua aromatica 75 32%
Agua de hiervas 53 22%
Bebida natural 67 28%
Bebida medicinal 42 18%
Total 237 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Que se le viene a la mente cuando escucha Té

B Agua aromatica
M Agua de hiervas
™ Bebida natural

Bebida medicinal

Grdfico No.4 Valores porcentuales que se le viene a la mente cuando escucha Te.
Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Interpretacion: 32% opinaron agua aromatica ,28% bebida natural ,22% agua de
hiervas, 18% bebida medicinal.

Analisis: De acuerdo al grafico el valor porcentual mas alto es 32% que son 75

madres encuestadas que opinaron en base a la pregunta respondieron, agua

aromatica, por ende, sé tomara en cuenta para la elaboracion del producto.
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Tabla No.14 Valores totales que se le viene a la mente cuando escucha sabor.

Frecuencia Frecuencia
Variable
Absoluta Relativa
Gusto agradable 82 35%
Deleite al paladar 118 50%
Gusto al paladar 37 16%
Total 237 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Sabor

B Gusto agradable
M Deleite al paladar

M Gusto al paladar

Grdfico No.5 Valores porcentuales que se le viene a la mente cuando escucha
sabor.

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Interpretacion: 50% opinaron deleite al paladar, 35% gusto agradable, 16%gusto
al paladar.

Analisis: De acuerdo al grafico el valor porcentual mas alto es 50% que son 118
madres encuestadas que opinaron en base a la pregunta respondieron, deleite al

paladar, por ende, sé¢ tomara en cuenta para la elaboracion del producto.
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Tabla No.l15 Valores totales que se le viene a la mente cuando escucha aroma.

Frecuencia Frecuencia
Variable
Absoluta Relativa
Aroma agradable 168 71%
Esencia natural 69 29%
Total 237 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Aroma

W Aroma agradable

M Esencia natural

Grdfico No.6 Valores porcentuales que se le viene a la mente cuando escucha
aroma.

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Interpretacion: 71% es 168 madres encuestadas opinaron aroma agradable, 29%
es 69 madres que fueron encuestadas opinaron esencia agradable.

Analisis: De acuerdo al grafico el valor porcentual mas alto es 71% que son 168

madres encuestadas que opinaron en base a la pregunta respondieron, aroma

agradable, por ende, s¢ tomara en cuenta para la elaboracion del producto.
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2. Aproximadamente, ;Cuantos sobres de T¢é consume usted a la semana?

Tabla No.16 Valores totales del consumo de Te.

Unidades Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
1 unidad 35 15%
2 unidades 25 11%
3 unidades 39 16%
4 unidades 34 14%
5 unidades 35 15%
6 unidades 25 11%
7 unidades 16 7%
8 unidades 16 7%
9 unidades 2 1%
10 unidades 10 4%
Total 237 100%

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Valor Porcentual de T¢ semanal

Grdfico No.7 Valores porcentuales de Consumo de Te semanal

Fuente: Investigacion propia.

Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

ml
H2

u3

u5
H6
u7
m38
mo

=10

Interpretacion: De acuerdo a las 237 encuestas que se realiz6 a las mamas, el 16%

equivale a 39 madres que consumen 3 sobres de t& semanales,15% equivale a 35

madres que consumen 5 sobres de t¢ semanal, 15% equivale a 35 madres que

consumen 1 sobre de t¢ semanal, 14% equivale a 34 madres que consumen 4 sobres
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de té semanal, 11% equivale a 25 madres que consumen 6 sobres de t¢ a la semana,
11% equivale a 25 madres consumen 2 sobres de t¢ semanal, 7% equivale a 16
madres que consumen 7 sobres de t¢ semanal, 7% es 16 madres que consumen 8
sobres de t¢ semanal, 4% equivale a 10 madres que consumen 10 sobres por semana,
1% es 2 madres consumen 9 sobres de t¢ a la semana.

Analisis: De acuerdo a los valores el 16% de las madres encuestadas consumen 3
unidades de t¢ semanalmente y 15% de las madres consumen 5 unidades por
semana, estos valores son importantes y se tomara en cuenta para la elaboracion y
comercializacion del producto.

3. De acuerdo a su preferencia ;Cuantos sobre de Te le gustaria que tenga el

empaque

Tabla No.17 Valores totales para la eleccion de unidades del empaque.

Unidades Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
10 unidades 25 11%
15 unidades 56 24%
20 unidades 59 25%
25 unidades 97 41%
Total 237 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushina

Valor Porcentual de preferencias

B 10 Unidades
m 15 Unidades
20 Unidades

25 Unidades

Grdfico 8. Valores porcentuales de preferencias para el contenido de unidades del
empaque.

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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Interpretacion: De acuerdo a la encuesta a 237 madres de familia del canton
Pillaro el 41% es 97 personas que prefieren que el empaque contenga 25 unidades
de sobres de te, 25% es 59 personas prefieren 20 unidades de sobres de t¢ para el
empaque del producto, 24% es 56 personas que prefieren 15 unidades que contenga
el empaque, 11% equivale a 25 personas prefieren que el empaque contenga 10
unidades de sobres de te.

Analisis: Segun la tabla, se toma en consideracion los valores importantes para la
fabricacion del empaque siendo el 41% de las personas encuestadas prefieren que
el empaque contenga 25 unidades de sobres de te, y el 25% mencionaron que
prefieren 20 unidades por empaque, la misma que se tomara en consideracion el
valor mas alto para la elaboracion del empaque para la presentacion de dicho

producto.

4. De las siguientes caracteristicas que tiene el Té, califique en orden de
importancia siendo, 1 mas importante, 7 menos importante.

Tabla No.18 Valores totales de calificacion de acuerdo a las 237 madres
encuestadas.

Caracteristicas Valor calificado Frecuencia relativa
Propiedades curativas 759 12%
Buen Aroma 788 12%
Buen sabor 821 13%
Presentacion 860 13%
Olor 1034 16%
Color 1079 17%
Textura 1084 17%
Total 6425 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushina
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Valores porcentuales de calificacion

M Propiedades curativas

B Buen Aroma

™ Buen sabor
Presentacion

M Olor

m Color

W Textura

Grdfico No.9 Valores porcentuales de calificacion de acuerdo a las 237 madres

encuestadas.
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Interpretacion: Una vez hecha las encuestas a 237 madres se obtiene la
calificacion total y sus porcentajes para el andlisis correspondiente,17% es 1084
puntos,17% es 1079 puntos,16% equivale a 1034 puntos,13% es 860 puntos,13%
es 821 puntos,12% es 788 puntos,12% equivale 759 puntos, los valores obtenidos
es a la calificacion de,1 mas importante,7 menos importante.

Analisis: El ultimo dato que se menciona en el analisis permite conocer la
caracteristica mas importante de acuerdo al valor total de calificacioén, 759 puntos
con el porcentaje del 12%, obtenido de las encuestas a 237 madres de familia, por
ende, se considera, 'la propiedad curativa' tiene mayor preferencia por los

encuestados, esto a su vez se tomara en cuenta para la elaboracion del producto.
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5. De los siguientes beneficios del Té, califique segun su preferencia siendo, 1

mas importante y S menos importante.

Tabla No.19 Valores totales de calificacion de acuerdo a las 237 madres

encuestadas.

Beneficios Valor calificado Frecuencia relativa
Ayuda a bajar de peso 557 16%

Alivia las infecciones de la garganta 686 20%
Controla la amebiasis 782 23%
Controla el estrés 674 19%

Alivia el malestar de la gripe 768 22%

Total 3467 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Valores porcentuales de calificacion

M Ayuda a bajar de peso

m Alivia las infecciones de la
garganta

m Controla la amebiasis

Controla el estrés

m Alivia el malestar de la gripe

Grdfico No.10 Valores porcentuales de calificacion de acuerdo a las 237 madres

encuestadas
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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Interpretacion: Una vez hecha las encuestas a 237 personas se obtiene la
calificacion total y sus porcentajes para el andlisis correspondiente,23% es 782
puntos,22% es 768 puntos,20% equivale a 686 puntos,19% es 674 puntos, y 16%
es 557, el valor obtenido es de acuerdo a la calificacion: 1 mas importante y 5 menos
importante.

Analisis: Elultimo dato que se menciona en el analisis permite conocer el beneficio
mas importante de acuerdo al valor total de calificacion, 557 puntos con el
porcentaje del 16%, obtenido de las encuestas a 237 personas, por ende, se
considera, el beneficio "‘ayuda a bajar de peso’" tiene mayor preferencia por los

encuestados, esto a su vez se tomara en cuenta para la elaboracion del producto.

6. Grafique el tipo de empaque que recomendaria para la presentacion del

producto Té¢é de capuli.

Tabla No.20 Valores totales de recomendacion para la elaboracion del empaque.

Grafico Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Cuadrado 76 32%
Rectangular 124 52%
Triangular 16 7%
Ovalado 21 9%

Total 237 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

valores porcentuales de recomendacion

H Cuadrado
M Rectangular
® Triangular

Ovalado

Grdfico No.l1 Valores porcentuales de recomendaciones para la elaboracion del
empaque.

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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Interpretacion: Seglin las encuestas realizadas a las 237 madres de familia
divididas en; 52% se refiere a 124 madres prefieren que el empaque sea
rectangular,32% es 76 madres prefieren de forma cuadrada el empaque,9% equivale
a 21 madres eligieron que el empaque sea de forma ovalada,7% es 16 madres,
prefieren de forma triangular.

Analisis: De acuerdo al grafico se obtiene el valor del 52% equivale a 124 madres
encuestada, las mismas prefieren que el empaque sea de forma rectangular, este

valor se va tomar en cuenta para la elaboracion y presentacion del empaque.

Tabla No.21 Valores totales para la seleccion del tipo de material del empaque.

Material Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Carton 167 70%
Plastico 70 30%

Total 237 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Valores porcentuales

M cartén

M plastico

Grdfico No. 12 Valores porcentuales para la seleccion del tipo de material para la

elaboracion del empaque.
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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Interpretacion: De acuerdo a las encuestas el valor de, 70% equivale a 167 madres
,30% es 70 madres las mismas que seleccionaron el tipo de material para la
elaboracion del empaque.

Analisis: segun el andlisis da a conocer el valor mas importante de acuerdo a la
eleccion de las madres encuestas que son 167 con un porcentaje de 70% prefieren
que el empaque sea de carton ya que este tipo de material es mucho mas confiable
para la presentacion del producto.

Tabla No.22 Valores totales para seleccionar el color preferido para la
elaboracion del empaque.

Color Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Verde 88 37%
Rojo 27 12%
Negro 24 10%
Morado 23 10%
Azul 22 9%
Café 16 7%
Amarillo 15 6%
Blanco 12 5%
Rosado 10 4%
Total 237 100

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Valor porcentual de preferencia

H Verde

H Rojo
Negro
Morado

m Azul

m Café

B Amarillo

H Blanco

Grdfico No.13 Valores porcentuales para seleccionar el color preferido para la

elaboracion del empaque.
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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Interpretacion: Segun las encuestas el 37% es 88 madres que prefieren el color
verde,12% es 27 madres eligieron el color r0jo,10% es 24 madres prefieren el color
negro,10% es 23% seleccionaron el color negro,9% es 22 madres seleccionaron por
el color azul,7% es 16 prefieren el color café,6% es 15 madres seleccionaron el
color amarillo,5% es 12 madres eligieron el color blanco,4% es 10 madres y
seleccionaron el color rosado.

Analisis: El valor mas importante que seleccionaron 88 madres de familia
equivalente al porcentaje de 37%, prefieren el color verde para la presentacion del
empaque, esté ultimo valor se tomara en cuenta para la elaboracion y fabricacion
de lo mencionado, sé tomara en cuente el valor porcentual alto obtenido de las

encuestas.

Tabla No.23 Valores totales de seleccion para la textura del empaque.

Frecuencia Frecuencia
Textura
Absoluta Relativa
Fuerte 164 69%
Fragil 73 31%
Total 237 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Valores porcentuales de seleccion

MW Fuerte

M Fragil

Grdfico No.14 Valores porcentuales de seleccion para la textura del empaque.
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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Interpretacion: el 69% equivale a 164 madres prefieren que la textura del empaque
sea fuerte,31% es 73 madres que eligieron fragil.

Analisis: Segtn el andlisis el valor mas importante es 69% de un total de 164
madres prefirieron que la con textura del empaque tiene que ser fuerte, por ende, sé¢
va a tomar en cuenta el dato porcentual mas alto obtenido de las encuestas para la
elaboracion y presentacion del empaque.

Tabla No.24 Valores totales de seleccion para el tamario del empaque.

Frecuencia Frecuencia
Tamano
Absoluta Relativa
Pequefio 105 44%
Mediano 55 23%
Grande 77 32%
Total 237 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Valores porcentuales de seleccion

B Pequefio
® Mediano

Grande

Grdfico No.15 .Valores porcentuales de seleccion para el tamario del empaque.
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Interpretacion: Segun el grafico el valor 44% es 105 madres que seleccionaron el
tamafio pequefio, 32% es 77 madres eligieron el tamafo grande y 23% es 55 madres
seleccionaron el tamafio mediano.

Analisis: El valor mas importante de 44% equivalente a 105 madres que fueron
encuestadas prefiere el tamafio pequefio para la elaboracion y presentacion del

empaque del nuevo producto.
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Nota: De acuerdo a la pregunta para seleccionar el grafico, color, tamafio, textura
y material, se toma los valores de mayor preferencia para la elaboracion del
empaque, por ende, segin el grafico se selecciond el modelo rectangular, el color
mas elegido es el verde, tamafo pequeio, textura fuerte, material de tipo cartdn, las
preferencias mencionadas va a permitir desarrollar el diseio o modelo para la
presentacion del empaque del nuevo producto.
7. Seleccione el tipo de establecimiento donde habitualmente prefiere
comprar el Té¢, siendo, 1 el de mayor preferencia y 4 el de menor
preferencia.

Tabla No.25 Valores totales de eleccion y preferencia de acuerdo a las 237
personas encuestadas.

Establecimiento Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Tiendas 504 21,5%
Micro mercados 591 25.3%
Supermercados 590 25,2%
Comisariatos 654 28,0%

Total 2339 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushina

Valores porcentuales de eleccion y preferencia

H Tiendas
B Micromercados
Supermercados

Comisariatos

Grdfico No.16 Valores porcentuales de eleccion y preferencia de acuerdo a las 237

madres encuestadas.
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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Interpretacion: Para la eleccion del establecimiento de mayor preferencia se pone
en consideracion los valores obtenidos de acuerdo a las 237 personas encuestadas,
por ende, se analiza lo siguiente: 28% es 654 el valor total de calificacion del
establecimiento comisariato, 25.3% es de 591 valor total de calificacion del
establecimiento supermercados,25.2% equivale a 590 valor total de calificacion del
establecimiento micromercado,21.5% es 504 valor total calificado del
establecimiento tiendas.
Analisis: de acuerdo al analisis el establecimiento de mayor preferencia donde van
a comprar el producto mencionado son las tiendas, segun la calificacion de eleccion
de las 237 personas encuestadas, siendo, 1 mas preferencia y 4 menos preferencia,
se selecciona el porcentaje menor para la eleccion del establecimiento de mayor
importancia.
8. De los siguientes medios de comunicacion especifique la fuente de
informacion para la publicidad del producto de acuerdo a su preferencia,
siendo, 1 mas importante, 7 menos importante.

Tabla No.26 Valores totales de medios de comunicacion, segun la calificacion de
las 237 madres encuestadas.

Variables Valor calificado Frecuencia relativa
Television Nacional 818 13%
Television Pagada 977 15%
Radio 625 10%
Redes Sociales 718 11%
Periodico 1060 16%
Revistas 1119 17%
Vallas Publicitarias 1225 19%

Total 6542 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushina
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Television Nacional

H Television Nacional
M Television Pagada
1 Radio

Redes Sociales
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M Revistas

M Vallas Publicitarias

Grdfico No.l17 Valores porcentuales de medios de comunicacion, segun la

calificacion de las 237 madres encuestadas.
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Interpretacion: 19% prefieren las vallas publicitarias,17% calificaron a
revistas,16% eligieron periddico,15% calificaron a la television pagada,13%
television nacional,11% redes sociales,10% radio.

Analisis: Segtn, el grafico, la calificacion de 1 mdas importante y 7 menos
importante se toma el valor del 10% por ser el porcentaje menor con la calificacion
de 1, por lo tanto, las 237 madres encuestadas prefieren la publicidad escuchar por
la radio.

Tabla No.27 Valores totales de los canales de television de acuerdo a la
preferencia.

Variables Frecuencia Frecuencia
Absoluta Relativa

Rts 10 4%
Gama tv 114 48%
Teleamazonas 50 21%

Tc Television 46 19%
Ecuavisa 17 7%

Total 237 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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Canales de Comunicacion

H Rts

B Gama tv

m Teleamazonas
Tc Televicion

M Ecuavisa

Grdfico No.18 Valores porcentuales de los canales de television de acuerdo a la

preferencia.
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Interpretacion: 48% prefieren Gama Tv, 21% eligen Teleamazonas,20% Tc
Television, 7% Ecuavisa, 4% RTS.

Analisis: De acuerdo a las encuestas levantadas el 48% prefieren el canal de
television nacional Gama TV, por ende, para la publicidad del producto se tomara
en cuenta el canal nacional de acuerdo a la preferencia de los encuestados.

Tabla No.28 Valores totales de programacion preferidos.

Frecuencia Frecuencia
Variables
Absoluta Relativa
Deportes 44 19%
Entretenimiento 103 43%
Noticias 80 34%
Publicidad 10 4%
Total 237 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

34



Programas

H Deportes
M Entretenimiento
= Noticias

Publicidad

Grdfico 19. Valores porcentuales de programacion preferidos.
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Interpretacion: 43% prefieren el entretenimiento, 34% eligieron noticias, 19%
deportes, 4% prefieren la seccion de publicidad.
Analisis: De acuerdo al valor porcentual de 43% de las madres encuestadas

prefieren observar la publicidad del producto en el segmento de entretenimiento.

Tabla 29.Valores totales de television pagada segun la preferencia.

Frecuencia Frecuencia
Variable
Absoluta Relativa
Fox 101 43%
Discovery 109 46%
CNN 18 8%
ESPN 9 4%
Total 237 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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M Fox
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ESPN

Grdfico 20. Valores porcentuales de television pagada segun la preferencia.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Interpretacion: 46% prefieren Discovery, 43% eligieron Fox, 8% eligieron el

canal CNN, 4% prefieren ESPP.

Analisis: De acuerdo al grafico el 46% de las madres encuestadas prefieren el canal

Discovery, por ende, este valor porcentual se tomara para el plan de publicidad del

proyecto.

Tabla 30. Valores totales de programacion pagada segun la preferencia.

Frecuencia Frecuencia
Variable
Absoluta Relativa
Deportes 91 38%
Publicidad 53 22%
Entretenimiento 78 33%
Noticias 15 6%
Total 237 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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Programas

W Deportes
M Publicidad
B Entretenimiento

Noticias

Grdfico 21. Valores porcentuales de programacion pagada segun la preferencia.
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Interpretacion: 38% prefieren los deportes, 33% eligieron entretenimiento, 22%
eligieron la publicidad, 6% prefieren ver las noticias.

Analisis: De acuerdo al grafico el 38% de las madres encuestadas prefieren el
programa deportes en el canal de medio de comunicaciéon pagada, por ende, este

valor porcentual se tomard para el plan de publicidad del proyecto.

Tabla 31. Valores totales de preferencia de las redes sociales.

Variable Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Facebook 134 57%
Twitter 39 16%
Instagram 18 8%
YouTube 46 19%

Total 237 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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Redes Sociales
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YouTube

Grdfico 22. Valores porcentuales de preferencia de las redes sociales.
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Interpretacion: 57% prefieren Facebook, 19% YouTube, 16% Twitter, 8%
Instagram.

Analisis: De acuerdo al grafico el 57% de las madres encuestadas prefieren
Facebook en las redes sociales para observar la publicidad y comunicacion, por
ende, este valor porcentual se tomara para el plan de publicidad del proyecto.

Tabla 32. Valores totales de preferencia de radios.

Variable Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Ambato 35 15%
Sol 20 8%
La Otra 44 19%
JC La Bruja 14 6%
Canela 37 16%
Bandida 25 11%
Centro 49 21%
Caracol 13 5%
Total 237 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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Grdfico 23, Valores porcentuales de preferencia de radios.
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Interpretacion: 21% prefieren la radio la Centro,19% radio la Otra,16% radio
Canela,15% radio Ambato,11% radio Bandida,8% radio Sol,6% radio JC la
bruja,5% radio Caracol.

Analisis: Segun el grafico, el 21% de las madres encuestadas prefieren radio
Centro, por ende, este valor porcentual se tomara para el plan de publicidad del
proyecto.

Tabla 33. Valores totales de programacion en la radio.

Variable Frecuencia Frecuencia
Absoluta Relativa
Noticias 85 36%
Publicidad 30 13%
Educa 9 4%
Deportes 22 9%
Clasificados 16 7%
Entretenimiento 75 32%
Total 237 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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Grdfico 24. Valores porcentuales de programacion en la radio.
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Interpretacion: 36% prefieren noticias, 32% prefieren entretenimiento,13%
publicidad, 9% eligieron los deportes, 7% el segmento de clasificados, 4% el
programa educa.

Analisis: De acuerdo al grafico el 36% de las madres encuestadas prefieren las
noticias, por ende, este valor porcentual se tomara para el plan de publicidad del

proyecto.

Tabla 34. Valores totales de preferencia para el periodico.

Frecuencia Frecuencia
Variables
Absoluta Relativa
Heraldo 89 38%
Extra 14 6%
La Hora 31 13%
Ambatefio 36 15%
Comercio 67 28%
Total 237 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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Grdfico 25. Valores porcentuales de preferencia para el periddico.
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Interpretacion: 38% prefieren Heraldo, 28% prefieren el Comercio,15% el
Ambatefio,13% eligieron La Hora,6% prefieren el periddico Extra.

Analisis: De acuerdo al grafico el 38% de las madres encuestadas prefieren el
perioddico El Heraldo, por ende, este valor porcentual de acuerdo a la preferencia se

tomara en cuenta para el plan de publicidad del proyecto.

Tabla 35. Valores totales de preferencia segun la seccion del periodico

Variables Frecuencia Frecuencia
Absoluta Relativa
Clasificados 59 25%
Entretenimiento 17 7%
Noticias 39 16%
Deportes 43 18%
Publicidad 29 12%
Salud 50 21%
Total 237 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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Grdfico 26. Valores porcentuales de preferencia segun la seccion del periodico

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Interpretacion: 25% prefieren la seccion los clasificados, 21% prefieren salud,

18% la seccion deportes, 16% eligieron las noticias, 12% prefieren la publicidad,

7% la seccidn de entretenimiento.

Analisis: 25% de las madres encuestadas prefieren la seccion de clasificados, por

ende, este valor porcentual de acuerdo a la preferencia se tomara en cuenta para el

plan de publicidad del proyecto.

Tabla 36. Valores totales de preferencia para las revistas.

Variables Frecuencia Frecuencia
Absoluta Relativa
Familia 18 S
Panorama 54 3%
Hogar 27 11%
Soho 71 9,
Vistazo 3 1%
Emprendedores 4 20
Total 237 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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Grdfico 27. Valores porcentuales de preferencia para las revistas.
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Interpretacion: 54% prefieren la revista La Familia, 23% prefieren Panorama,11%
prefieren revista Hogar,9% revista Soho, 2% prefieren la revista
Emprendedores,1% eligieron la revista Vistazo.

Analisis: Segtn el grafico el 54% de las madres encuestadas prefieren la revista
Familia, por ende, este valor porcentual de acuerdo a la preferencia se tomara en

cuenta para el plan de publicidad del proyecto.

Tabla 37. Valores totales de preferencias de acuerdo a las secciones de las revistas.

Frecuencia Frecuencia
Variables
Absoluta Relativa
Farandula 25 11%
Salud 147 62%
Cocina 42 18%
Deportes 15 6%
Tecnologia/Ciencia 8 3%
Total 237 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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Grdfico 28. Valores porcentuales de preferencias de acuerdo a las secciones de las

revistas.
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Interpretacion: 62% prefieren la seccion salud, 18% prefieren seccion cocina,
11% prefieren fardndula, 6% seccion deportes, 3% prefieren ciencia y tecnologia.

Analisis: 62% de las madres encuestadas prefieren la seccion salud, por ende, este
valor porcentual de acuerdo a la preferencia se tomard en cuenta para el plan de

publicidad del proyecto.

Tabla 38. Valores totales de preferencia para la ubicacion de la Valla Publicitaria.

Frecuencia
Variables Absoluta Frecuencia Relativa
Parque Central de Pillaro 40 17%
Entrada a Pillaro Sector Izamba 60 25%
Parque Infantil de Pillaro 13 5%
Mercado Central de Pillaro 18 8%
Terminal Terrestre de Pillaro 15 6%
Estadio de Pillaro 25 11%
Redondel principal de Pillaro 38 16%
Salida de Pillaro a Ambato 28 12%
Total 237 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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Grdfico 29. Valores porcentuales de preferencia para la ubicacion de la Valla
Publicitaria.

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Interpretacion: 25% prefieren la ubicacion sector Izamba ,17% prefieren parque
central de Pillaro,16% prefieren redondel de Pillaro,12% prefieren salida de Pillaro
a Ambato,11% prefieren estadio de Pillaro,8% prefieren mercado de Pillaro, 5%
eligieron el parque infantil del canton.

Analisis: Segtn los datos porcentuales el 25% prefieren que las vallas publicitarias
se ubiquen en la entrada de Pillaro sector Izamba, este valor porcentual de acuerdo
a la preferencia se tomaré en cuenta para el plan de publicidad del proyecto.

9. ¢;Cual es el horario de su preferencia que usted dedica a los medios de
comunicacion?

Tabla N°.39. Valores totales de eleccion de horarios de preferencia para los medios
de comunicacion.

Horario Frecuencia Frecuencia
Absoluta Relativa

fam-8am 47 20%
10am-12pm 7 11%
lepa Lo 64 27%
- 32 14%
18pm-21pm 12 14%
21pm-00am 35 15%

Total 237 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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Grdfico 30. Valores porcentuales de eleccion de horario de preferencia para los

medios de comunicacion.
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushina

Interpretacion: El valor de 27% de las madres encuestadas seleccionaron el
horario, 12h medio dia, 14h de la tarde, 20% de las madres encuestadas
seleccionaron el horario, 6h la manana-8h la mafana, 15% de las madres
encuestadas seleccionaron 21h de la noche -00h noche, 14% de las madres
encuestadas selecciono el horario 18h de la noche-21h noche, y el 14% de las
madres encuestadas selecciono de 15h de la tarde-18h en la noche, 11% es 27
madres que prefieren el horario de 10h de la mafiana — 12h medio dia.

Analisis: De acuerdo a las encuestas se obtiene el horario de preferencia para los
medios de comunicacion, siendo el valor de 64 madres equivalente al 27%, se
selecciono la hora de 6am-8am siendo a su vez el horario de mayor preferencia para

observar la publicidad del producto.

10. ;Tiene usted problemas con el Té que actualmente consume?

Tabla N°. 40. Valores totales de aceptacion del consumo de Té.

Nimero de Valor
Variables
personas porcentual
SI 67 28%
NO 170 72%
Total 237 100%%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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Grdfico 31. Valores porcentuales de aceptacion del consumo de Té.
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Interpretacion: Segln el Grafico el 72% equivale a 170 madres, 28% es 67 madres
que fueron encuestadas en el Canton Pillaro zona urbana.

Analisis: De acuerdo a los valores porcentuales el 72 % no tienen problemas y el
28% tiene problemas con el T¢, por ende, sé tomara en cuenta el valor mas alto del

segmento investigado para la aceptacion del nuevo producto.

Tabla 41. Valores totales de la respuesta SI.

Frecuencia Frecuencia
Variables
Absoluta Relativa
Alta acidez 10 15%
Inadecuado aroma y sabor 10 15%
No tiene propiedades curativas 31 46%
Empaque mal estructurado 16 24%
Total 67 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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Grdfico 32. Valores porcentuales de la respuesta SI

Fuente: investigacion propia

Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushina

Interpretacion: Segun el grafico el 46% es 31 madres de familia respondieron no
tiene propiedad curativa, 24% es 16 madres respondieron el empaque mal
estructurado, 15% equivale a 10 madres seleccionaron inadecuado sabor y aroma,
15% corresponde a 10 madres seleccionaron alta acidez.

Analisis: 46% de las madres encuestadas tienen problemas con el T¢, por no tener
la propiedad curativa para cubrir las necesidades y satisfaccion de las mismas, por
ende, este ultimo valor porcentual se va a tomar en cuenta para la elaboracion del

producto.

11. De las siguientes marcas de Té, seleccione segun su preferencia.

Tabla 42. Valor total de preferencia segun las marcas de Te.

Marcas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Dona Petra 74 31%
Hornimans 77 32%

Eladiet 49 21%
Deliesse 37 16%

Total 237 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushina
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Grdfico 33. Valor porcentual de las marcas de Te segun la preferencia de las

personas.
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos el, 32% es 77 madres que
seleccionaron la marca Hornimans, 31% es 74 madres que prefieren la marca Dofia
Petra, 21% es 49 madres de familia prefieren la marca Eladiet, 16% de las madres
de familia eligieron la marca Deliesse.

Analisis: 32%, es 77 madres de familia prefieren la marca’'Hornimans™", y el 31%
de las encuestadas son 74 madres de familia que prefieren la marca **Dofia Petra™",
por ende, el resultado porcentual de la investigacidn permitird mejorar la
presentacion del producto innovador tomando en cuenta la marca de la competencia

para su respectivo estudio.
1.2.1.5.1. Analisis e Interpretacion de los experimentos.

Segun los datos obtenidos de las encuestas se aplica los experimentos de aceptacion
y observaciones a las 59 personas que pertenecen al segmento familia, por ende, los
valores totales y el valor promedio permitird analizar los cambios en el proceso de
elaboracion del producto con el proposito de corregir y mejorar para satisfacer las

necesidades del cliente, se analizara con la tabla de experimentos.
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Tabla 43. Recomendaciones y aceptacion de las familias sobre el producto té de

capuli

FECHA: 15 de Julio 2017
PRODUCTO: T¢ de Capuli

CONSUMIDOR: Familias

TABLA N. 1

TABLA DE EXPERIMENTO

S RGES DS SO®uonawL— Z

18

TOTAL.H.
TOTAL. M.
TOTAL. G.

Género
Hombre
Hombre
Hombre
Mujer
Mujer
Hombre
Mujer
Hombre
Hombre
Hombre
Mujer
Mujer
Mujer
Hombre
Mujer
Hombre
Mujer
Hombre
10
8
18

Observaciones

No necesita azlicar
Espesor del te
Presentacion

No necesita azucar
Presentacion, sin azicar
Sin aztcar

Excelente
Presentacion
Presentacion
Presentacion
Presentacion
Presentacion y sabor
Presentacion
Presentacion y textura
Presentacion

Sabor

Sabor

Presentacion y sabor

o
@A J Q00 J 0 QXXX OO

PROMEDIO

Calificacion

0 0 0 0 I 0

—
(e}

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Interpretacion: la tabla muestra las recomendaciones y aceptaciones, segun las

calificaciones de 10 hombres,8 mujeres de la familia, dando un total de 18 personas,

las mismas calificaron para obtener el puntaje total de 143 puntos y un promedio de

8 este valor permitira analizar las preferencias y por ende a mejorar el producto.

Analisis: Los valores que se muestran en la tabla de experimentos de acuerdo a la

calificacion de las 18 personas se analizaran las observaciones de cada integrante

de la familia con el propodsito de realizar cambios y mejorar en el proceso de

elaboracion del producto té de capuli.
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Tabla 44. Recomendaciones y aceptacion de las familias sobre el producto té de
capuli

TABLA DE EXPERIMENTO
FECHA: 20 de Julio 2017
PRODUCTO: T¢ de Capuli
CONSUMIDOR: Familias

TABLA N: 2
N. Género Observaciones Calificacion
1 Mujer  Mejorar la presentacion 8
2 Mujer  Mas concentracion de sabor 8
3 Mujer  Muy fragil la textura de sobres de té 8
4 Mujer  Presentacion 9
5 Mujer  Mejorar el aroma de té 8
6 Mujer  No se requiere endulzante 8
7 Hombre Bueno 10
8 Mujer  Mas concentrado de sabor 8
9 Mujer  Presentacion 9
10 Mujer  Sabor 8
TOTAL .H 1 TOTAL 84
TOTAL.M 8 PROMEDIO 8
TOTAL.G 10

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Interpretacion: La tabla muestra las recomendaciones y aceptaciones de las 10
personas que integran la familia, las mismas calificaron para obtener el puntaje total
de 84 puntos y un promedio de 8, este valor va a permitir analizar las preferencias
y por ende a mejorar el producto.

Analisis: Los valores que se muestran en la tabla de experimentos de acuerdo a la
calificacion de las 9 personas permite analizara las observaciones de cada integrante
de la familia con el propodsito de realizar cambios y mejorar en el proceso de

elaboracion del producto té de capuli.
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Tabla 45. Recomendaciones y aceptacion de las familias sobre el producto té de

capull.

FECHA: 3 de agosto 2017
PRODUCTO: T¢ de Capuli
CONSUMIDOR: Familias

TABLA DE EXPERIMENTO

TABLA N: 3
N. Género Observaciones Calificacion
1 Mujer Mejorar la presentacion 8
2 Mujer Mas concentracion de sabor 8
3 Mujer Muy fragil la textura de sobres de té 8
4 Mujer Presentacion 9
5 Mujer Mejorar el aroma de té 8
6 Mujer No se requiere endulzante 8
7 Hombre Bueno 10
8 Mujer Mas concentrado de sabor 8
9 Mujer Presentacion 9
10 Mujer Mejorar el aroma de té 8
11 Hombre Mejorar el aroma de té 9
12 Mujer Bueno 10
13 Hombre Tiene mucho endulzante 7
14 Mujer no tiene aroma 7
15 Mujer mejorar la presentacion 8
16 Hombre Presentacion 8
17 Hombre Mas sabor 8
18 Hombre Mas aroma 8
TOTAL.H 7 TOTAL 149
TOTAL.M 12 PROMEDIO 8
TOTAL.G 19

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushina

Interpretacion: La tabla muestra las recomendaciones y aceptaciones de las 19

personas entre hombres y mujeres que integran la familia, las mismas calificaron

para obtener el puntaje total de 149 puntos y un promedio de 8, este valor va a

permitir analizar las preferencias y por ende a mejorar el producto.

Analisis: Los valores que se muestran en la tabla de experimentos de acuerdo a la

calificacion de las 19 personas permite analizara las observaciones de cada

integrante de la familia con el proposito de realizar cambios y mejorar en el proceso

de elaboracion del producto té de capuli.
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Tabla 46. Recomendaciones y aceptacion de las familias sobre el producto té de
capull.

TABLA EXPERIMENTO
FECHA: 25 de agosto 2017
CONSUMIDOR: Familias
PRODUCTO: T¢ de Capuli

TABLA N: 4
N. Género Observaciones Calificacion
1 Hombre  Buen sabor 9
2 Hombre  Mas concentracion de sabor 8
3 Mujer Muy fragil la textura de sobres de té 8
4 Mujer Presentacion 9
5 Hombre  Buen aroma 9
6 Mujer No se requiere endulzante 8
7 Hombre  Bueno 10
8 Mujer Buen concentrado del sabor 9
9 Mujer Presentacion 9
10 Mujer Mejorar el aroma de té 8
11 Mujer Bueno 10
12 Hombre  Bueno 10
TOTAL.H 5 TOTAL 107
TOTAL.M 7 PROMEDIO 9
TOTAL.G 12

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Interpretacion: La tabla muestra las recomendaciones y aceptaciones de las 12
personas entre hombres y mujeres que integran la familia, las mismas calificaron
para obtener el puntaje total de 107 puntos y un promedio de 9, este valor va a
permitir analizar las preferencias y aceptacion del producto.

Analisis: Los valores que se muestran en la tabla de experimentos de acuerdo a la
calificacion de las 12 personas permite analizara las observaciones de cada
integrante de la familia con el proposito de realizar cambios y mejorar en el proceso

de elaboracion del producto té de capuli.
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Tabla 47. Valores de aceptacion en base a los experimentos a las 59 familias.
N.
Personas Calificacion Promedio Aceptacion

variables

Presentacion, aroma, sabor,

textura 18 143 8 positivo
P tacid ...
resentacion, aromgf sabor, 10 ’4 ] positivo
textura, concentracion.
P tacid ...
resentacion, aroma, sabor, 19 149 ] positivo
textura.
tracid tacio ..
Concentracion, presentacion, 12 107 9 positivo

aroma, sabor.
Total 59

Fuente: Tabla de experimentos
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

valores porcentuales de aceptacion

M presentacion,aroma,sabor,textura
M presentacion,aroma,sabor,textura,concentr
acion.

presentacion,aroma,sabor,textura.

concentracion,presentacion,aroma,sabor.

Grdfico 34. Valores porcentuales de aceptacion del producto en base a los

experimentos.
Fuente: Tabla de experimentos
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Interpretacion: El 32% de un total de 19 personas manifestaron que ay que mejorar
en la presentacion, aroma, sabor, textura, el 31% de un total de 18 personas
mencionaron que la presentacion, aroma, sabor, textura se debe mejorar, 20% es
igual a 12 personas que manifestaron que ay que corregir en la concentracion del
sabor, aroma y la presentacion del producto, mientras el 17% que son 10 personas
manifestaron que la presentacion, aroma, sabor, textura, concentracion, se debe
mejorar.

Analisis: Segun los valores porcentuales analizados en el grafico permite corregir
los procesos de fabricacion con el fin de obtener un producto de calidad y poder
ingresar al mercado competitivo, el experimento se realizd en base a la muestra de

la familia de un valor total de 59.
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1.2.2 Demanda Potencial.

""Demanda potencial estd formada por todos los consumidores que tienen
algin interés por un producto o servicio en particular y a los que es posible
alcanzar con una utilizacion intensa de los instrumentos del marketing por
parte de todos los competidores”” (Lopez, 2013, pag. 27).

De acuerdo a la prueba piloto se obtubo la demanda en unidades de 46.483, dividido
para 25 unidades que contiene el empaque dando como resultado 1.859 cajas,
refiriéndose al nimero de unidades que los compradores estarian dispuestos a
comprar ciertos bienes o servicios, en este caso la demanda es base para obtener la
DPI, la Demanda Potencial Insatisfecha es un valor importante que el mercado
consuma probablemente en los afios futuros, la misma que se presenta en la tabla
de proyeccion de acuerdo a la encuesta.

Datos, para el célculo de la demanda se toma el valor del universo de sigma
obtenido de la prueba piloto y se proyecta con la T.C.P 1.04% con un promedio de
0.010 de la zona urbana del Cantdn Santiago de Pillaro, para luego calcular con el
5,5 promedio de consumo semanal segun la prueba piloto, 48 es el valor de semanas
que tiene el afio, se multiplica por el valor de $1,25 para cada afio que se visualiza
en la tabla,

Tabla 48. Cuadro de Proyeccion de la Demanda.

Demanda en
Unidades T.C.P SIGMA SEMANAS Precio por caja
o SEMANAL DEL ANO  de 25 unidades

ANO

46483 1,04

25 0,010 5,5 48 $ 1,25
2017 1859 19,34 10226 490864 $ 613.580,35
2018 1879 19,54 10333 495969 $ 619.961,59
2019 1898 19,74 10440 501127 $ 626.409,19
2020 1918 19,95 10549 506339 $ 632.923,84
2021 1938 20,15 10658 511605 $ 639.506,25
2022 1958 20,36 10769 516926 $ 646.157,12

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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Proyeccion de la demanda en dolares

$650.000,00
$645.000,00
$640.000,00
$635.000,00
$630.000,00
$625.000,00
$620.000,00
$615.000,00

$610.000,00
2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Grdfico 35. Proyeccion de la Demanda
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Nota: De acuerdo al grafico se observa el crecimiento de la demanda en ddlares

por cada afio proyectado.

1.2.2.1 Calculo del Precio.

Tabla N°. 49. Valores de capacidad de produccion de maquinaria.

CAPACIDAD DE CAPACIDAD DE - CAPACIDADES
PRODUCCION POR PRODUCCION ggﬁggﬁﬁé DE UNIDADES
MINUTO POR HORA AL ANO 365
90 bolsas de te 151 cajas de té 302 cajas de te T72.576 cajas de té
Capacidad Instalada ANO DPI 2018 CI-DPI VALOR
PORCENTUAL
712.576 5613.174.37 530627 13%

Fuente: fnvesti-gacfén propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia.
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Tabla N°. 50. Detalle del precio por gramo consumido.

Precio . :
ke A Gramos  Precio materia
Kilogramos Producte Precio atilizados R utilizados prima utilizada
ufi].izada en 1 sobre en 1 sobre
1000 capuli 35 50,00 £0.25 2 30,010
Total 35 50,25 50,010
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
Tabla N°. 51. Calculo de costos fijos de fabricacion.
Sueldo Administrativo $500.00 Cade 3 Wosaliie  Losslge
Diario Menszual Unitaric
Sueldo Operario £370.,00
302
Gasto Arriendo $150.00 /30 dias  *20 dias 02
unidades
Total $1.020,00 534,00 368000 $0.11
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
Tabla N°. 52. Calculo de la materia prima (capuli)
Umdades
302
Capuli $0.25 $75.50
Total. $0,25 $75,50

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Tabla N°. 53. Calculo de materia prima indirecta.

sl * 302 u. Capacidad Instalada
Empaques personalizados dia

$0,30 $90,60

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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Tabla N° 54. Andlisis de servicios bdsicos.

Luz 330,00
{30 dias /302 umidades
Agua 58,00 (1dia) (1 unidad)
Telefono - Internet 525,00
Total 563,00 $2.10 $0,007
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
Tabla N°. 55. Detalle del CVU.
Materia Prima 3025
Insumos 5030
(Gastos Servicios Basicos 50,007
Total 50,56
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
Tabla N°. 56. Punto de equilibrio comercial.
R Coszto Fijo Total
Punto de EQUIllbrID— Precio de Venta —Costo Variable Unitario
334,00
Punto de Equilibrio=
31,00 30,56
Punto de Equilibrio= $34,00
30,44
Punto de Equilibrio=
77

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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Tabla N°. 57. Detalle del precio minimo de venta comercial.

Costo Fijo Total

Precio Minimo de Wenta=
Capacidad Produccian

Precio Minimo de Wenta= 534,00 $0.56
302

Precio Minimo de Venta=
s0.11 $0_56

Precio Minimo de Venta= $0.67
- L

+ Costo Variable Unitario

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabidn Caisaguano Ushifia

Tabla N°. 58. Precio promedio comercial.

Canal de Distribucién

Mayorista $1.00
Minorista $1.50
Precio Promedio $1.25

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Tabla N° 59. Detalle de calculo del CFU.

Costa Fijo Total

Costo Fijo Unitario =
] Capacidad de Produccion

Costo Fijo Unitario = 534,00
302
Costo Fijo Unitario = $0.11

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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Tabla N°. 60. Detalle de rentabilidad porcentual.

Porcentaje de Rentabilidad= Precio Promedio — Precio Minimo de Venta

Porcentaje de Rentabilidad= $1.250 $0.67
Porcentaje de Rentabilidad= £0.58
Porcentaje de Rentabilidad= 46%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Tabla N° 61. Detalle del valor CTU.

Costo Total Unitario = Costo Fijo Unitario + Costo Variable Unitario

Costo Total Unitario = $0.11 $0_56

Costo Total Unitario = $0.67

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Tabla N°. 62. Detalle del precio final comercial al publico.

Costo Total Unitario 50,67
% Renta $0.31
16% tasa activa $0.16
1.21% Tasa Inflacion $0,0041
P.V.DP $1.14
P. V. P. caja de 25 unidades 51,14

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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1.3 ANALISIS DEL MICRO Y MACRO AMBIENTE.

1.3.1 Analisis del micro ambiente.

Detalle de las fuerzas de poder de negociacion de PORTHER.

Poder de negociacion con los proveedores.

El poder de negociacion con los proveedores, es un factor importante dentro del
proceso de fabricacion del producto para ingresar al mercado como nuevo
competidor, por ende, los proveedores van hacer muy importantes para brindar los
servicios adecuados y suministrar la materia prima para el proceso de elaboracion
del producto, lo cual se tomara en cuenta factores como: precios, oferta, la forma
como se va a realizar los pagos y los descuentos, por lo cual se aplicaria un analisis

para tomar una decision y saber cual nos puede brindar un buen servicio de calidad.

Poder de negociacion con los compradores.

El cliente es el que tiene la razon por ende se toma en consideracion brindar toda la
informacion adecuada sobre el producto como son; las caracteristicas y sus
beneficios que tiene sobre todo como esta elaborado, el precio tiene que estar acorde
a la competencia, esto a su vez va llamar la atencion del consumidor y se muestre
interesado y pueda adquirir el producto natural, por ende, se analizara los costos del
producto para su respectivo precio con el fin de lograr la aceptacion en el mercado

y poder llegar a satisfacer a los futuros clientes.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos.

El producto nuevo que desea ingresar al mercado es 100% natural echo de la fruta
de capuli lo cual le hace diferente a los demads sabores que tiene la competencia que
se dedican a la elaboracion del mismo, por ende, el producto echo en base a la fruta
mencionada, tiene beneficios més que los demads productos sustitutos dentro de sus
caracteristicas y propiedades es diferente, ya que la diferenciacion del producto es
muy importante para el cliente con el fin de consumir de forma confiable un
producto de calidad echo en base a una fruta que es rica en vitaminas ,proteinas y

es muy esencial para proteger la salud.
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Amenaza de entrada de nuevos competidores.

En la actualidad ingresan al mercado nuevos productos con las mismas
caracteristicas que ofrecen al cliente, pero los beneficios no son las correctas ya que
al poseer quimicos en algunos productos no vienen hacer naturales, sin embargo, el
nuevo producto T¢ de capuli es 100% natural tiene beneficios curativos que

brindara la confianza al consumidor.

Rivalidad entre competidores.

La rivalidad entre competidores es muy importante analizar este factor, existe alta
variedad de productos como en sabores, precios, y diferentes marcas que compiten
en el mercado, por tal razén se debe analizar a la competencia cudles son sus
estrategias que aplican dentro de su organizacion, por lo siguiente el andlisis va ha
permitir mejorar estrategias que ayuden a la elaboracion del producto dentro de los
procesos de fabricacion para poder afrontar a la competencia y posicionar mi
producto en el mercado a través de canales de distribucion y tener rentabilidad,

estabilidad para el producto mencionado en un determinado tiempo.

La situacion actual del mercado en cualquiera de los sectores que se nos ocurra
viene marcada por la competencia entre empresas y la influencia de ésta en la
generacion de beneficios, si las empresas compiten en precios, no solo ellas generan
menos beneficios, sino que el sector se ve perjudicado, de forma que no atrae la
entrada de nuevas empresas, en los sectores en los que no se compite en precios se
compite en publicidad, innovacién, calidad del producto/servicio, la rivalidad en
una industria usualmente toma la forma cuando las empresas luchan por una
posicion utilizando diversas tacticas (por ejemplo, la competencia de precios,
batallas publicitarias, lanzamientos de productos). Esta rivalidad tiende a aumentar
en intensidad cuando las empresas sienten la presion competitiva o ven una
oportunidad para mejorar su posicion, en la mayoria de las industrias, movimientos
competitivos de una compafiia tendran un impacto notable en la competicion, que
luego de tomar represalias para contrarrestar esos esfuerzos. Las empresas son
mutuamente dependientes, por lo que el patrén de accidon y reaccion pueden dafiar
a todas las empresas y la industria en general. (Google.com, Rivalidad entre

Competidores, 2014)
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1.3.2. Analisis del Macro Ambiente.

Matriz EFE.

La matriz EFE permite analizar las oportunidades y amenazas que se van a presentar
para la fabricacion del nuevo producto las mismas que se demuestra a través de la
tabla para su respectivo analisis estratégico.

Tabla N°. 63. Matriz de Estrategias externas (EFE).

FACTORES EXTERNOS CLAVES MEJOEADA
DPDI‘llﬂlidﬂdES valor | calificacion punrrail;:du calificacion PD;:‘E:&D
Conocer el mercado potencial 0,10 3 0,30 3 0.30
Ingresar al mercado con un
producto innovador 0.10 3 0.30 4 0.40
Facilidad de financiamiento
para micro provectos 0,05 3 0,15 3 0.15
Conocimiento del futuro cliente
con el producto 0.10 3 0.30 4 0.40
Acogida del mercado a los
productos naturales 0.15 4 0,60 < 0.60
Amenazas valor | calificacion pn;:i:.:.dn calificacion ]:n;;{tﬂ:dn

Alto costo de importacion de la
magquinaria 0.05 2 0,10 1 0,05
Desconocimiento del producto
por el mercado 0.05 2 0,10 1 0.05
Bajo poder de negociacion con
provesdores 0.15 2 0.30 2 0.30
Alta competencia en el mercado | 0,15 1 0.15 1 0.15
Situacion politica inestable 0,10 2 0,20 2 020

TOTAL | 1.00 2.50 2.60

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Nota. El total ponderado es de 2,50 lo que muestra que para la elaboracion del
producto se presenta de manera optimista a las oportunidades y amenazas que se le
presentan en el mercado, mientras en la mejorada se disminuy¢ la calificacion de
las amenazas y se aumentd las oportunidades dando como resultado 2,60, cabe
mencionar que para la elaboracion del producto existen mas oportunidades en el

mercado.
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Matriz EFL.

La matriz EFI es importante para realizar un anélisis interno permitiendo determinar
y evaluar las fortalezas y debilidades para la comercializacion del producto en el
Canton Santiago de Pillaro provincia de Tungurahua.

Tabla N°.64. Estrategias internas (EFI).

FACOTORES INTEENOS CLAVES MEJORADA
Fortaleza Valar | Calificacién Pﬁidﬂ Calificacitn WL':::M

Conocimienito en 1a

elaboracion del producto 0,15 3 0,45 4 0,60

Srtuacion economica

estable 0.10 3 0,30 3 0.30

Producto 100% natural 0,05 4 0,20 3 15

Aszesoria para la

elaboracion del producto 0,10 3 0,30 3 0,30

Alta experiencia de

negociacion 0,10 3 0,30 3 0,30
Debilidades Valor | Calificacién pu:f;:ﬂ o | Calificaciin | -::;::;d.u

Procesos inadecuados para

1a fabricacion del producto | 0.10 2 0,20 3 0,30

Falta de recursos

BCONOMICOS Propios 0,03 2 0,10 1 0,05

Carencia de experiencia

para elaborar el producto 0,10 2 0,20 2 0,20
Ingresar al mercado como

nuevo competidor 0,10 1 0,10 1 0,10
Materia prima por

temporada (fruta) 0,13 2 0,30 2 0,30
TOTAL 100 15 .48 1.60

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifa.

Nota: El total ponderado es de 2,45 lo que muestra que existen debilidades para la
elaboracion del producto y no ay confiabilidad en los procesos de fabricacion. por
ende, en la mejorada disminuy¢ la calificacion de las debilidades y se aument6 en
las fortalezas dando como resultado 2,60, generando confiabilidad para la

fabricacion del producto.
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Tabla N°. 65. Analisis de los factores externos de la competencia.

MATRIZ DEL PEEFIL COMPETITIVO
TE HOEMINAMS DONA PETRA DELIESE ELADIET TE e
(Mejorada)
FACTORES
IMPORTANTES valor
PARA EL o calificacion valor calificacion pn:;:;‘:.d.u calificacion po:;::":du calificacion po;;:;:.dn calificacion po:;::::.d.u calificacion pn:;%:r;dn
poenderado
|
Producto
Natural 0,15 1 0,15 4 0,60 2 0,30 3 0,45 4 0,60 2 030
D
Calidad del
producto 0,20 2 0,40 3 0,60 4 0,80 4 0,80 2 0,40 3 0,80
D
Maquinaria
especializada 020 4 0.80 3 060 3 0.60 2 0.40 3 0.60 3 080
D
Publicidad v
Promocionss 013 2 030 3 045 3 045 3 045 4 0.60 3 045
D
Personal
calificado 0,20 4 0,80 2 0,40 2 0,40 2 0,40 2 0,40 3 060
TOTAL 1.00 2,45 2,65 2,55 2,50 2,60 2.55

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia.
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1.3.3. Proyeccion de la oferta.

la oferta, se le considera como la cantidad de mercancias que se ofrece a la
venta a un precio dado por unidades de tiempo, la oferta de un producto se
determina por las diferentes cantidades que los productores estan dispuestos
y aptos para ofrecer en el mercado, en funcidon de varios niveles de precios,
en un periodo dado, (Macedo, 2013, pag. 26).

De acuerdo a la investigacion realizada de la competencia de los productos que
estan en el mercado, se analiza el stock y las ventas anuales que permite elaborar
los precios de proyeccion para la oferta, por ende, se menciona lo siguiente; se
elaboro el levantamiento de informacion por cada producto sustituto, sé determina
que la competencia vende aproximadamente 7.945 bolsitas de Té mensual
multiplicado por 25 unidades que contiene la caja dando un total de 318 cajas de te,
este valor es el total de los 3 mercados principales que se encuentran en el Canton
Santiago de Pillaro, de esta manera venden anualmente un total de 3.814 cajas de
Té¢ de diferentes sabores.

Para la proyeccion de la oferta se toma en cuenta el total de cajas vendidas de los
comisariatos que venden 3.814 cajas de T¢ de forma anual, se multiplica por el
precio unitario de $1.25 centavos por caja, se obtiene la cantidad en dolares para la
proyeccion de la oferta lo cual se multiplica por la tasa de inflacion del 0,42%, este
valor permite calcular la proyeccion de la oferta por cada afio que se observa en la
tabla.

Tabla N°. 66. Analisis de la oferta proyectada..

T. de inflacion

Afo Oferta Proyectada

0,42%
2017 $4.767,00 $20,02
2018 $4.787,02 $20,11
2019 $4.807,13 $20,19
2020 $4.827,32 $20,27
2021 $4.847,59 $20,36
2022 $4.867,95 $20,45

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushina
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Proyeccion de la oferta en dolares
$4.880,00

$4.860,00
$4.840,00
$4.820,00
$4.800,00

$4.780,00

(&}
$4.760,00
2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Grdfico N°. 36. Proyeccion de la Oferta

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

1.4 Demanda Potencial Insatisfecha.

Los datos segun el cuadro, muestra los valores proyectados a 5 afos, se calcula la
demanda en ddlares menos la oferta en délares de acuerdo a la investigacion con el
proposito de obtener la DPI.

Tabla N°. 67. Andalisis de la DPI, proyectada.

ANO o 2
PROYECCION DEMANDA OFERTA D.P.I/afio D.P.I/dia
2017 £613.580.35 $4.767.,00 $608.813,35 $1.691.15
2018 2619.961.59 $4.787.02 $615.174,57 $1.708.82
2019 2626.4059.19 $4.807.13 $621.602,06 $1.726.67
2020 5632.923 84 $4.82732 $628.096,53 3174471
2021 263950625 $4.847.59 $634.658,66 $1.762.94
2022 264615712 $4.867.95 $641.289.17 $1.781.36

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

1.5 Promocion y publicidad que se realizara. (Canales de Comunicacion)

La publicacion del producto T¢ de capuli se lo realizara a futuro en medios de
comunicacion como; Television nacional Gama TV, Television pagada Discovery,
redes sociales Facebook, Radio Centro FM, Periodico Heraldo, Revista Panorama,
entre otros como; las vallas de publicidad, segin las 237 madres que fueron
encuestadas prefieren escuchar la publicidad en la Radio Centro FM ,por ende, el
medio de comunicacion de mayor seleccion se tomara en cuenta para la contratacion

para que se transmite el spot comercial del producto menciona.
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CONSUME TE AL DIA PLAN DE PUBLICIDAD Febrero 2018
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Imagen 3. Plan publicitario de medios de comunicacion.
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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Otros costes

Concepto
 PRODUCCIOMDEUMMIDEQPARATY | 200
BALLAS PUBLICITARIA ]

Total Dtros Costes | B-:il]

Imagen 4. Plan publicitario de medios de comunicacion.
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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CONSUME TE AL DIA

PILLARO iPrueba el nuevo producto 100% natural hecho a
base de la fruta de capuli!

Parroquia - San Andrés
Barric la Unidén iBrinda beneficios importantes para contrarrestar

enfermedades como!

iInfeccién a la garganta, toz, amebiasis, estrés!,

Es un producto saludable que lo pueden ingerir
chicos y grandes, ya que posee proteinas,
wvitaminas, hierro.
¥ se lo puede servir frio o caliente y esta al alcance
de su bolsillo.

iPruébelo y vera los resultados!

Encuéntrelo en las tiendas de su barrio.
Comuniquese al nimero de celular 0989848509 con
gusto le atenderemos o visitenos en el canton
Santiago de Pillaro parroquia,
San Andrés-Barrio la Unidn.

iProteja su salud!,

iConsuma te al dia!

Imagen 5. Spot publicitario para medios de comunicacion.
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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1.5.1. Disefio de empaque del producto

Consume Té¢ al Dia

e

Imagen 6. Marca del producto
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Nota: para la realizacion de la marca y el slogan se tomo6 en cuenta los datos de las
encuestas que fueron realizadas a las 237 madres de familia segin las preferencias

y gustos para el disefio de la marca.

Consume té al dia.....;

e

10026 Natural

JPARIDN 2500
2o

DI j17 21 SUINSUHOD

Imagen 7. Modelo de empaque para el producto.

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifa.

Nota: para la elaboracion del empaque se toma en consideracion los valores altos
de las encuestas de acuerdo a la pregunta especifica que se selecciond para
encontrar el tipo de grafico y colores segin los gustos y preferencias que

seleccionaron las 237 madres de familia en cuestadas.



PANTONE DE COILORES
MODO Morado Negro Verde
C 672%0 9120 85%o
M 10020 79% 0 10%o
X 17206 62%06 10%o
K 922%6 9720 1020
MODO
R 27%0 14226 O%o
G O2%2o 100%o 141206
B 1926 O%o 5420

Imagen 8. Pantone de Colores para el diserio del empaque.
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia.

Selecdonar color:

Solo colores Wieo

Imagen 9. Diserio grdfico (Pantone)
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia.

Nota: el Pantone es una herramienta muy importante que muestra valores
porcentuales para el desarrollo del color especifico y ayuda a formar la marca para

su respectiva comercializacion y aceptacion en el mercado.

Colercionar color

Imagen 10. Diserio grafico (Pantone), slogan
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia.
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1.6 Sistema de distribucion a utilizar. (Canales de Distribucion)

Los canales de distribucion son importantes para conocer los procedimientos
adecuados para comercializar el producto, el proposito es saber si el producto es
eficiente al momento que llega hasta el consumidor. Para este proyecto innovador
se toma en consideracion los canales a utilizar como; productor, agente de ventas,
transporte y, por ende, ¢l consumidor final, la contratacion de vendedores va hacer
necesario para vender el producto a empresas especializada en la comercializacion
de productos de consumo masivo, para ello se menciona a través del grafico los

pasos para llegar al cliente.

PRODUCTOR [ AGENTEDE ) [ TRANSPORTE )
encargado de a \ VENTAS medio de traslado
elaboracion del \ i ‘ propio para la
productoy seencarga de vender el distibucion de
producto en el mercado oroducto

comercializacion \ ) \ |

CONSUMIDOR
hs s o g donde e

Imagen 11. Canales de distribucion del producto Té de Capuli.
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia.
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1.7 Seguimiento de clientes.

El seguimiento a los clientes se realizara con software gratuitos que existen en la

web disefiadas para el control de comportamiento del consumidor lo cual me

permitiré abrir una ficha para cada cliente en que se tengan los datos de contacto y

otros datos de interés basados en el producto innovador, en el siguiente grafico se

muestra el sistema de ingreso de datos para el control de los clientes en general,

este sistema no solo me permite seguir al cliente también me detalla un informe del

producto cuantas veces compra el cliente por cada mes, software CRM controla las

ventas diarias de los productos diariamente, semanal, mensual de acuerdo a las

necesidades de la micro empresa que produce el producto.

d
E Carga de Opartunidades de Venta

=

TP,
er Oporiunidadss I

|l'" NieaDanturicid. & e e | Nio Referencia :ID@ [ Oportunidad Finalizada

Contacto de Veta / Clients Patencial - —

Seleccionqr Contacto |-JUIQB ‘ Nombre ‘JU@E ‘
.E'.M3“ ‘umzcu@sislema\sws.cum |B.Tglé'""qs ‘ H ‘l||[.g[nq|:|
[:a[gu ‘Vendedor ‘ Hmﬁ]iq ‘USWU ‘ P[wincia ‘ 1 ”Eanﬁal Fedzrgl | Pais ‘ H ‘
Seleccionar Cliente |EHentePolenciaI ” Ingresar Cliente Patencial ]
- Dpartunidad

Fechalngiess| 14010 | Estado [Heds | Titulo [5istena 513 ERF g |
‘Eg_mpaﬁaﬂ ‘ |.P'9'.ju'5!9;‘ H ‘”Eaptiﬂdgd] GSUUEI‘UUUU‘ Productos
Comentario

% Prob. Wta. Mda. . Monto Estimado Vla_f Vendedor | 2 HJDIQE ‘
|

CanalVenta | T |Distidoes
D;atos del Plesupuesto - Délos dlel P.edidﬁ
F?Fh‘? ‘ | ﬂﬁme;u:| HHeeimmimir PDFJ F.P'.Ch.a. | ‘ Nljme;g | || Reeimprimir FDF J

Fecha|E—m&iIEnvi&ﬁa|Tarea Iﬂescripcién }Comentar'm l Reali:arlAvisar[ Fecha| Hora]tmpormcia|DescripciénJVendedor[
142014 Prespest 'Presupuestn Enviar el presupuesto a Cliente 150172014 0410212014 | 16:05| 01 Alta 7
b 0 | |
% il il
ol »
G Aclualiza|'| ‘x Eancelal] ‘—j EnviarE-MaiIs| & Cargar Plesupueslo' i Generar Pedidu| & Cargar Pedido|

Imagen 12. Software CRM ventas para el control y seguimiento de clientes.
Fuente: www.hubspot.es.organizacion.ubicacion del cliente.
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifa.
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1.8 Especificar mercados alternativos.

Ejecutar un plan de negocios implica riesgos, gastos y por ende es necesario realizar
estrategias donde se tomara en cuenta la materia prima ya que la fruta para la
elaboracion solo se cosecha en diciembre y los ultimos dias de febrero, es un riesgo
a | no tener la materia prima suficiente esto provocaria que el producto innovador
no pueda ingresar y mantenerse en el mercado, la estrategia a utilizar seria
diversificar elaborando con distintas frutas o hiervas naturales con el fin de que la
inversion en instalacion de maquinaria adquirida por financiamiento no sea un

desperdicio para la futura empresa.

Plan de accion

plan de accion muestra las estrategias internas de la futura empresa tomando como
base la matriz EFI, el estudio de mercado que analiza el segmento ideal para poder
comercializar el producto, las estrategias Fuerzas de Potter analizara el tipo de
negociacion que debemos hacer con proveedores, clientes, plan de medios analiza
las estrategias de publicidad con el propdsito de promocionar el producto innovador
que llegue a la expectativa de los clientes futuros, matriz del perfil competitivo
muestra estrategias de competitividad con productos de otras empresas, por ende,
se analizara el comportamiento de los productos de la competencia, su precio, su

estructura, y tecnologia de las empresas.

Plan de contingencia.

El plan de contingencia se obtiene de la matriz EFE, son estrategias que van a
permitir analizar, en caso que el producto no logre la atencion de los clientes y no
pueda ingresar al mercado se tomara en cuenta la PC, con el proposito de realizar
un nuevo estudio de mercado que garantice la aceptacion y comercializacion del
producto, Buscar financiamiento en instituciones bancarias que apoyen al
emprendimiento de proyectos innovadores con miras al crecimiento de la matriz

productiva del sector y del pais.
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PLAN DE ACCION

q 2 . Medio de
Estrategia Tactica Responsable Indicador q o Presupuesto
verificacion
Matriz EFI
Adquirir capacitacion para el Numero de Reaistro de
manejo adecuado de los Capacitar al personal Administrador | capacitaciones/Numero de ca gaci tacién $ 200,00
procesos de fabricacion personal capacitado p
1 Apalancamiento de
Buscar crédito en las crgditos con un Tabla de
instituciones bancarias para la Administrador | Valor financiado/Valor invertido N $ 3.200,00
L representante de las amortizacion
compra de la materia prima. LI .
instituciones bancarias
Investigacion de Mercado
Realizar pruebas del producto | Hacer experimentos de Numero de experimentos Fichas de
con un grupo determinado de | aceptacion del producto | Administrador |utilizados/Numero de experimentos $ 80,00
personas innovador experimentos por utilizar P
Realizar preguntas especificas ,
ara la rez egctiva enciesta ue | Encuestar a las madres Numero de encuestas
para ' resp d . Administrador | realizadas/Numero de preguntas | Encuestas tabuladas $ 60,00
permita conocer los gustos y de familia del segmento.
) . acertadas
preferencias de los clientes.
Encuestas
Elaborar los empaques con 25 Numero de empaques a
. \ Proveer empaques para Jefe de o , .
unidades de T¢ para su . . ., utilizar/Numero de unidades Facturas de compra $ 800,00
. S 25 unidades de T¢ produccion .
respectiva comercializacion. producidas
Solicitar al proveedor .
. Evaluar el tipo de , . , .
empaques resistentes que . . Jefe de Numero evaluaciones/Numero de | Hojas de
L. material con el que sera -, . g $ 10,00
cumplan con las caracteristicas produccion empaques realizados evaluacion de MP
. . elaborado el empaque
requeridas por los clientes.
Personalizar los empaques para | Disefiar la marca y logo . Numero de disefios/Numero de Hojas de
zat paques p ylog Administrador | - . b ) ., $ 60,00
el producto innovador. para el empaque empaques realizados observacion
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Fuerzas de Potter

Conseguir la materia prima a

Negociar con

Numero de proveedores/ Costo

producto de calidad

adecuado de los recursos

utilizar

de procesos

un precio determinado con proveedores el precio de | Administrador S Mercados del sector 3.200,00
. o de materia prima
proveedores directos. la materia prima
Analizar los costos del producto . , .
con el precio de la corr? etencia Observar el precio de la Numero de Hojas de
P . pe competencia en las Administrador | observaciones/Numero de observacion de 50,00
para su respectiva aceptacionen | . . .
tiendas del sector. tiendas precios
el mercado.
Plan de medios
. .. Verificar 1 t .
Realizar publicidad del Criticar 10s costos de , .. Evaluaciones antes y
. transmision en los .. Numero de transmisiones por .
producto en medios de . Administrador | , - después de la 300,00
T medios de dia/ Costos de publicidad e
comunicacion. ., publicidad
comunicacion.
Canal de distribucion
Comercializar el producto Entregar los productos
mediante tiendas y mercados | con personal propio a . Numero de tiendas/ Ventas .
. . Administrador Hojas de ruta del 250,00
de los diferentes sectores del tiendas para su actuales
Canton. comercializacion.
Matriz del Perfil Competitivo
Controlar los procesos de Verificar el uso Numero de recursos Hoias de evaluacién
fabricacion para obtener un Administrador | utilizados/Numero de recurso por . 100,00

Imagen 13. Plan de Accion para la elaboracion del producto Te de Capuli.

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia.
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PLAN DE CONTINGENCIA

. L . . Medi
Estrategia Tactica Responsable Indicador ¢ dio de Presupuesto
verificacion
Matriz EFE
Realizar un nuevo estudio de mercado | Verificar el sector de Numero de sectores .,
. ) .. , Evaluacion de
que garantice la aceptacion y mayor consumo de Administrador |/Numero de encuestas $ 300,00
comercializacion del producto productos naturales consumo
Apalancamiento con €l
Buscar financiamiento para la represefltantz dg fao ) N Tabla de
) ., para represet , ) Administrador |financiado/Valor amortizacion $8.500,00
importacion de la maquinaria. institucion financiera . . 1
CFN invertido sobre créditos

Imagen 14. Plan de Contingencia para la elaboracion del producto Te de Capuli.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabidn Caisaguano Ushifa




CAPITULO II
AREA DE PRODUCCION

2.1. DESCRIPCION DEL PROCESO

2.1.1 Informacion de los procesos de fabricacion del producto.

El proceso de fabricacion dentro de la empresa consiste en etapas importantes para
la elaboracion del producto, el propdsito es elaborar un producto de calidad que
logre cumplir las necesidades del cliente, los procesos que se van a mencionar
permitiran a la empresa a cumplir de manera ordenada, organizada, los pasos para
la realizacion del producto T¢ de Capuli en el Canton Santiago de Pillaro, Provincia
de Tungurahua, a continuacion, se detalla los procesos a seguir para la elaboracion

de dicho producto.

La empresa TE, ha determinado los siguientes procesos:

Recepcion de materia prima.
Almacenamiento de la materia prima.
Realizacion de secado.

Trituracion de la materia prima procesada.
Empaquetado y etiquetado.
Almacenamiento del producto terminado.

Recepcion de materia prima.

Para adquirir la materia prima se contara con proveedores que puedan cumplir con
la capacidad que requiere la empresa para la fabricacion del producto, por ende, se
considera la puntualidad para la entrega de MP, y la inspeccion de calidad de la
fruta de capuli, una vez adquirida la fruta es almacenada en el lugar especifico
dentro de la empresa, para este proceso se va a contar con una persona responsable
quien va a estar encargado de recibir y registrar la materia prima la duracion de

dicho proceso es 20 minutos.
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Almacenamiento de la materia prima.

El almacenamiento de la MP se lo realizard en un lugar especifico libre de
impurezas con el proposito de mantener en perfectas condiciones la materia prima,
que permitira la elaboracion de dicho producto, este proceso va estar encargado el

obrero de la empresa futura que el tiempo de demora en almacenar es de 15 minutos.

Realizacion de secado.

Este proceso consiste en deshidratar la fruta y conseguir el punto ideal de secado,
para esta base se va adquirir una maquina secadora de frutas, el motivo de realizar
el secado en la maquina es para obtener el punto adecuado para la elaboracion del
producto, la maquinaria permite optimizar el tiempo, para el proceso de secado se
realiza a temperaturas de 140 grados centigrados codificados en el Horno por 45

minutos.
Trituracion de materia prima.

Para este tipo de proceso se va adquirir una maquina trituradora o molino manual
que son instrumentos necesarios para la trituracion de la materia prima procesada,
la fruta de 6ptimas condiciones después del proceso de secado se pondra en la
maquina o molino para su respectiva molienda o trituracidon, este proceso de
triturado también se va analizar el tiempo que se aplica por cada instrumento a
utilizar con el fin de mejorar y corregir la trituracion de la MP en proceso de
fabricacion, va estar a cargo de la trituracion el personal que se encuentra
directamente con la fabricacion del producto mencionado, tiempo determinado 35

minutos.
Empaquetado y etiquetado.

Una vez que se obtiene el producto final se realiza el embolsamiento del producto,
se aplica por cada bolsita de t¢ 1.6 gramos por unidad, por ende, se va a poner 25
bolsitas en cada cartéon o empaque de dicho producto, la misma que contara con su
respectivo modelo de etiqueta, marca y slogan que fueron obtenidos de acuerdo a
las 237 en cuestas realizadas a las madres de familia, se tiene previsto ocupar a los
mismos obreros para que realice el empaquetado y etiquetar el producto final para

enviar al almacenamiento en bodega el tiempo para dicho proceso es de 15 minutos.
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Almacenamiento del producto.

El producto terminado después de cumplir con la inspeccion y control de calidad se
procesara almacenar en un lugar especifico que cumpla la seguridad y el ambiente
adecuado y asi poder mantener el producto en Optimas condiciones, sera
almacenado en la bodega, esta actividad estara a cargo el obrero quien va ser el
responsable de controlar el almacenamiento durante 20 minutos, se lo va a realizar
de manera ordenada y organizada con el fin de despachar un producto de calidad al

mercado.
Distribucion del producto.

La distribucion del producto Te de Capuli, se lo realizara a través de un punto de
venta dentro de la misma empresa, la distribucion del producto se hara con el mismo
personal contratado para dicha funcidn, se distribuira en tiendas del sector,
mercados del cantdn, con el proposito de hacer conocer a los futuros clientes dicho
producto innovador, por ende, la publicidad se realizara de acuerdo al avance de
produccion, dicha publicidad se lo va ha realizar en medios de comunicacion de
mayor escucha del sector, esta previsto invertir a futuro en medios comunicacion
televisivos, tomando en cuenta el crecimiento de la produccion e ingresos de ventas,
el objetivo del vendedor es en ofrecer el producto a un precio estable al alcance de
los clientes, sin perjudicar los ingresos de crecimiento para la empresa, se contactara
con proveedores que brinden la materia prima de calidad y que cumpla las normas

de higiene.

NORMATIVAS.

Seglin, 1a normativa INEN 068, establece los requisitos que deben cumplir
el café tostado y molido, café soluble, té, hierbas aromadticas y bebidas
energéticas con la finalidad de prevenir los riesgos para salud y la vida de
las personas y evitar practicas que puedan inducir a error o engafio al
consumidor.

Las condiciones generales para la elaboracion al té se le puede adicionar
trozos de frutas deshidratadas y/o especias; el porcentaje minimo de trozos
de fruta adicionado debe ser del 10 % y no mas del 25 %. (INEN, 2013).
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Requisitos fisicos quimicos segin las normas INEN.

Tabla N°. 68. Requisitos fisicos quimicos.

Requisitos Max Método de ensayo
Humedad 12 NTE INEN 1114
Cenizas insolubles en HCI al 10%, % m/n 2 NTE INEN 1118

Fuente: INEN 2013
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Tabla No.69 Requisitos microbiologicos.

Método de
REQUISITOS n c m M ensayo
AOAC
Escherichia coli ufc/g 5 1 >10 1*10 991.14
AOAC
Enterobacteridceas ufc/g 5 2 1*10 1*10 2003.01
Mohos y Levaduras AOAC
ufc/g 5 2 1*10 1*10 997.02
NTE INEN
Salmonella, en 25g 10 0 Ausencia - 1529-15
NTE INEN
Shigella, en 25g 10 0 Ausencia - 1529-16

Fuente: INEN 2013
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Donde:

e n: Numero de muestras a examinar.
e m: Indice de maximo permisible para identificar nivel de buena calidad.
e M: Indice de maximo permisible para identificar nivel aceptable de calidad.

e c: Numero de muestras permisibles con resultados entre m y M.
Mapa de procesos.

En la mayoria de las organizaciones son pocos los que en realidad
comprenden la diversidad de las actividades que requieren un proceso para
generar un producto o servicio, los mapas de procesos son poderosas
herramientas de comunicacidon que proporciona un claro entendimiento de
la manera en que se conducen los negocios dentro de la organizacion, es una
representacion grafica de todos los pasos involucrados en un proceso
completo de elaboracion. ( Administracion de Calidad, 2013, pag. 214)
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CADENA DE VALOR - TE DE CAPULI

PROCESOS ESTRATEGICOS O GOBERNANTES

Gestion administrativa Gestion contable ‘ Gestion de Calidad |

PROCESOS DE VALOR O RAZON DE SER

Compra de Control de

materiaprima / Calidad / Produccion / Comercializacion /

Necesidades Clientes
soyoajsijes sajual|d

PROCESOS DE APOYO

Mantenimiento Talento Humano Marketing

— J — J

Imagen 15. Mapa de procesos.
Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Diagrama de flujo del proceso de produccion.

Un diagrama de flujo es una representacion grafica de un proceso. Cada paso
del proceso es representado por un simbolo diferente que contiene una breve
descripcion de la etapa de proceso. Los simbolos graficos del flujo del
proceso estan unidos entre si con flechas que indican la direccion de flujo
del proceso. (Marta Orozco Flores, 2012, pag. 125)

A través del diagrama de flujo se representa las actividades secuenciales que debe
cumplir cada proceso para la fabricacion del producto T¢ de capuli, desde la
obtencion de la materia prima hasta la distribucion del producto terminado, en el
grafico se plantea los pasos a seguir para la elaboracion y las verificaciones, la
misma que se tomara decisiones de SI o NO con el proposito de cambiar y corregir
los mencionados procesos de fabricacion, por ende, se grafica y se detalla las
siguientes operaciones que la empresa aplicara para la realizacion y

comercializacién de dicho producto.
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manual.
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etiquetado
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Almacenamientodel
producto finalen un
lugar de ambiente
adecuado.
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Distribuciondel
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mercado.

l
Cm D

DESCRIPCCION

producto innovador.

Elaboracion de diagrama de flujo para la empresa Te,
segln los procesos a utilizaren la fabricacion del

ELABORADO POR: Fabian Caisaguano Ushifia

-

REPRESENTACION SIMBOLICA

Representa una actividad llevada acabo enun
proceso

Desicion,indica un punto en el flujo en que se
produce una bifurcacion del tino. SI.NO.

Terminal,indica el inicio o la terminacion
del flujo del proceso.

Imagen 16. Diagrama de flujo de operaciones.
Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Fabidn Caisaguano Ushifia.
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2.1.2 Descripcion de instalaciones, equipos y personas

Estructura y ubicacion de la planta.

Segun el grafico se observa los puntos de la infraestructura de las areas que van a
conformar la empresa como son el area: Administrativa, produccion, bodega y
ventas, a continuacidon, se pone en conocimiento de la misma el orden de
infraestructura y ubicacion de la empresa que se va a dedicar a la elaboracion y
comercializacion de T¢ de capuli en la Parroquia San Andrés, Canton Santiago de

Pillaro, Provincia de Tungurahua.

Ubicacion de la planta para el proceso de fabricacion del producto.

Macro localizacion:

Va estar ubicado la empresa en la provincia de Tungurahua en el Cantén Santiago

de Pillaro, Parroquia San Andrés.

Micro Localizacion:
De acuerdo al analisis realizado el lugar especifico va estar ubicado en la Parroquia
San Andrés, barrio La Union ya que posee los factores necesarios para la

elaboracion del producto.

Analisis: para la ubicacion de la planta se toma en consideracion cuatro sectores
aledafios de la parroquia de San Andrés, siendo el sector de mayor ponderacion el
Barrio La Union con el resultado de 3.07, seguido por el Barrio San Pedro con el
valor 2.80, Huapante grande un valor de 2.50, Barrio el Triunfo de un valor
ponderado de 2.57, por ende, la ubicacion de la planta se va a realizar en el sector
del Barrio la Union.

Para el resultado final se calificé tomando los siguientes criterios:

e Fortaleza alta 4
e Fortaleza menor 3
e Debilidad alta 2

e Debilidad menor 1
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FACTORES INCIDENTES PONDERACION BARRIO LA UNION BARRIO SAN PEDRO GUAPANTE GRANDE  BARRIO EL TRIUNFO

calificacion  ponderacion  calificacion ponderacion  calificacion  ponderacién calificaciéon ponderacion

Espacio para la Planta de

Produccion 0,17 4 0,68 3 0,51 3 0,51 3 0,51
Facil acceso a la Materia

Prima 0,23 3 0,69 3 0,69 3 0,69 2 0,46
Vias Adecuadas 0,15 3 0,45 4 0,60 3 0,45 4 0,60
Servicios Basicos 0,20 3 0,60 3 0,60 3 0,60 3 0,60

Tiempo de Traslado al
Mercado de Consumo 0,15 3 0,45 2 0,30 1 0,15 2 0,30

Facilidad de Contratacion de
Mano de Obra 0,10 2 0,20 1 0,10 1 0,10 1 0,10

1,00 2,80 2,50 2,57

TOTAL

Imagen 17. localizacion del sector para la ubicacion de la planta de produccion
Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia.
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Imagen 18. localizacion del sector Google Maps.
Fuente: https/Google Maps/sector
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia.

Instalaciones de la planta.

Las instalaciones de la empresa se conforman de 6 secciones que van hacer
ocupadas por el personal responsable de cada area con el propdsito de trabajar de
manera organizada, por ende, dentro infraestructura se aplica un area verde que va
hacer de utilidad para el personal que puedan descansar y a su vez realizar eventos
deportivos con el fin de socializar y formar un buen equipo de trabajo y asi poder
cumplir con el trabajo solicitado por la empresa, a continuacion se detalla la

infraestructura segun el disefio elaborado por el autor del proyecto.

Tabla N°. 70. Infraestructura de la Empresa Te
INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

DETALLE Metros 2
Area Administrativa 10.3
Area de produccion 47.18
Bodega 4.16
Baiio 1.48
Zona de parqueo 50
Sala de espera 12.87

Total, metros de area 125.99

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia.
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Imagen 19. Diserio de la infraestructura de la Empresa Te.
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia.

s A

Imagen 20. Area de produccion
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia.

Nota: segliin el disefio la infraestructura de la empresa estd conformada, area
administrativa 25 metros cuadrados, area de produccion 47.18 metros cuadrados,
bodega 4.16 metros cuadrados, parqueadero 50 metros cuadrados, cabe mencionar

que la escala de la infraestructura de la futura empresa es de-E:1/125.99.
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Descripcion de los Equipos.

Tabla N°. 71. Descripcion de costos de Maquinara y Equipo Tecnoldgico.

ACTIVIDAD EQUIPO ESPECIFICACION TECNICA COSTO
Prosesa de acuerdo Maquina Velocidad de embalaje 40
a la cantidad empacadora de bolsitas/min
seleccionada el bolsas de té
embolsamiento del DXDTS
producto $ 8.500,00

Fuente de energia 2,5 KW
380V+-10% S0Hz

Peso de la maquina 600kg

Se va a encargar de Maquina secadora 1 metro de alto por 0,70 cm
hidratar la fruta TRS 100 de ancho $ 850,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabidn Caisaguano Ushifia.

Descripcion de Actividades.

Para el correcto funcionamiento de la empresa se toma en cuenta el calculo de la
mano de obra a utilizar en el proceso de fabricacion, En esta tabla se muestra las
diferentes actividades y el tiempo de demora por cada proceso dando un total

promedio de 2.67 en hora aproximadamente 3 horas.

Tabla N° 72. cuadro de actividades a realizar

ACTIVIDADES TIEMPO No. Personas H. HOMBRE

Recepcion de materia prima. 20 1 0,33

Almacenamiento de la materia prima. 15 1 0,25
. .y 1

Realizacion de secado. 45 0.75
Trituracion de la materia prima 1

procesada. 35 0,58
; 1

Empaquetado y etiquetado. r 0.25
Almacenamiento del producto 1

terminado. 20 0,33
1

Traslado a la bodega 10 0.17

TOTAL 160 1 2,67

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabidn Caisaguano Ushifia.
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2.1.3 Tecnologia a aplicar

La deshidratacion de alimento es el proceso de extraccion del agua que
contiene mediante la circulacion de aire caliente, lo que detiene el
crecimiento de enzimas y microorganismos que lo deterioran. Ademas,
muchos microorganismos son destruidos cuando la temperatura llega a
60°C. El objetivo de secar es preservar el alimento al disminuir su humedad
hasta que el crecimiento microbiano de bacteria, levadura y moho, y las
reacciones quimicas por degradacion enzimatica se detengan y cesen de
destruir el alimento durante su almacenaje. En el caso de las frutas, el
objetivo adicional es aumentar el nivel de azucar. (Patricio Valdéz Marin,
2013).

La técnica de secado de alimentos es probablemente el método mas antiguo
para preservar el alimento que ha ideado el ser humano. La extraccion de la
humedad del alimento previene el crecimiento y la reproduccion de los
microorganismos causantes de la pudricion. Produce una disminucion
sustancial del peso y el volumen, reduciendo empaque, costos de
almacenamiento y transporte y permitiendo el almacenamiento del producto
a temperatura ambiente por largo tiempo. (Patricio Valdeéz Marin, 2013).

Basicamente, el deshidratado consiste en retirar por evaporacion el agua de
la superficie del producto y traspasarla al aire circundante. Al deshidratar se
producen dos fendomenos:

1. Transmision del calor del medio gaseoso externo al medio interno del
solido poroso.

2.Transferencia de la humedad interna del s6lido al medio externo.

3. El estado funicular, que es el de un cuerpo poroso cuando chupa aire
dentro de los poros por la succion capilar. (Patricio Valdéz Marin, 2013)

2.2. FACTORES QUE AVECTAN EL PLAN DE OPERACIONES.

2.2.1 Ritmo de Produccion.

Para el proceso de elaboracion del producto Te de capuli 100% natural es necesario
contar con el siguiente recurso humano que permitira definir las unidades a producir
durante un periodo, segun la tabla muestra los tiempos en minutos promedio,
tiempo normal y ritmo de trabajo generando el tiempo real para el proceso de
elaboracion del producto innovador realizado para el mercado o segmento del

sector.
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Tabla N°. 73. Descripcion de personal.

Detalle de procesos de N.P T. Aproximado Tiempo Ritmo de
fabricacién. normal trabajo
Minutos Minutos
mensuales mensuales
Recepcion de la fruta de 1 400 500
capuli (mp). Normal
Almacenamiento de la 1 300 400
materia prima. Normal
Realizacion de secado. 1 900 1000 1
ntenso
Trituracion de la materia 1 700 800 Normal

prima procesada.

Empaquetado y etiquetado. 1 300 400
Normal
Almacenamiento del 1 400 500 Normal
producto terminado.
Traslado a la bodega 1 200 300 Normal
TOTAL 1 3200 3900

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifa.

2.2.2 Nivel de inventario promedio

En la creacion de una empresa que se va a dedicar a la elaboracion y
comercializacion del producto T¢ de Capuli, por ende, la determinacion del nivel
de inventario es fundamental, ya que al identificar el niimero de dias, unidades o
porcentajes que se encontrara disponibles en bodega se podria proveer posibles
ventas anticipadas que no se hayan planificado en un periodo de tiempo, para el
inventario se analiza la capacidad instalada de produccion anual es de 103.680 cajas
de Te, se utiliza el 70% de la produccion de la CI, siendo asi el valor de 72.576
cajas anuales, mensual 6.048 cajas, y diario 302 cajas, para el calculo se realiza con
la capacidad mensual multiplicado por el 20% dando un resultado de 1210 mas la

capacidad mensual se obtiene el valor total de la capacidad mensual de 7258.
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Tabla N°. 74. Valores de inventario promedio.

% Capacidad  Capacidad 20% Stock Calt’atc‘fad
Utilizada anual mensual ota
0.20 mensual
70% 72576 6048 1210 7258

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabidn Caisaguano Ushifia.

2.2.3. Numero de Trabajadores.

Para la elaboracioén y comercializacion del producto innovador se va a contar con
un total de 4 personas que van a estar a cargo en diferentes areas de la empresa,
administrador (1), secretaria (1), operarios (1), vendedor (1).

Tabla N°. 75. Descripcion de Talento Humano.

N. CARGO FUNCIONES CONTRATO

Es controlar las actividades, hacer

cumplir las leyes internas de la

organizacion con el objetivo de hacer

crecer a la empresa en el &mbito Fijo
econdomico y competitivo.

1 Administrador

Apoyar en la contabilidad y control

1 Secretaria Temporal
del personal
El obrero se va a encargar de recibir la
materia prima, almacenar, realizar el
roceso de secado, triturar .
1 Obreros p ’ ’ Fijo

empaquetar, etiquetar, trasladar a
bodega y almacenar el producto
terminado.

Oftecer el producto a los clientes,
1 Vendedor buscar mercados, con el propdsito de Fijo
comercializar el producto innovador.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushia.
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2.3. CAPACIDAD DE PRODUCCION

2.3.1 Produccion en unidades mensuales, semanal y diario.

La capacidad de produccion es muy importante para analizar cuanto se esta
dispuesto a producir a futuro de acuerdo a la capacidad de produccion de la
magquinaria, la capacidad de produccion es de 90 bolsitas de t¢ de 1.65 gramos por
minuto, tomando en cuenta que el empaque es de 25 bolsitas de dicho producto,
para la capacidad de produccion futura se toma el 70% de la capacidad instalada de
72576 anual, dividiendo para 12 meses se obtiene 6048 cajas de t¢ al mes, semanal

1512 y diario de 302 cajas de T¢ de capuli.

Tabla N° 76. Produccion estimada.

DIARIO 302

PRODUCCION EN SEMANAL 1512
CAJAS MENSUAL 6048
ANUAL 72576

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushia.

Proyeccion Futura.

la empresa va a producir 72576 cajas de T¢ anual que equivale al 70% de la
capacidad instalada, y para cada afio se aplicara los porcentajes de acuerdo al
crecimiento de produccion con el proposito de alcanzar a cubrir el mercado con el

100% de la capacidad instalada de produccion.

Tabla N°. 77. Produccion proyectada.

PROYECCION DE PRODUCCION POR EMPAQUE

70% 75% 85% 95% 100%
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
72.576,00 77.760,00 88.128,00 98.496,00 103.680,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabidn Caisaguano Ushifia.
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2.4 DEFINICION DE RECURSOS NECESARIOS PARA LA
PRODUCCION

2.4.1 Detalle de la MP y la importancia de la misma.

En la tabla siguiente se especifica la materia prima a utilizar, y a su vez se identifica
a los proveedores que entregaran un beneficio a un precio determinado y de calidad.

Tabla N°. 78. Especificacion de materia prima

MATERIA IMPORTANCIA SUSTITUCION PROVEEDORES
PRIMA

Capuli Esla frutaquees Alserlauna  Mercado mayorista de
la base importante  especie unica Ambato, Salcedo y
para la elaboracion en el Pillaro.
del producto, es ambiente
muy rica en natural no Asociaciones de
proteinas, tiene comerciantes de frutas
vitaminas que sustituto, ya en Pillaro Santa
ayuda a proteger que es el Teresita.
la salud, por esa ingrediente
razon se innovo activo del
con este tipo de producto
MP, para la
fabricaciéon del TE

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifa.

2.5 CALIDAD

2.5.1 Método de Control de Calidad.
Se supervisard la fabricacion aplicando controles en cada proceso durante la
elaboracion del producto con el proposito de obtener un producto de calidad y
satisfacer las necesidades y gustos de los clientes futuros.
Por lo cual se aplicard dentro de los procesos de produccion las siguientes
herramientas de control de calidad:

e Analisis de los puntos criticos de control.

e Hojas de control.

e Lista de verificacion de control.

e Diagrama de Ishikawa o Espina de pescado
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Para el control de calidad se analiza los puntos criticos basados en normas BPM
(BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA), los cuales se dan a conocer:
Tabla 79. Control de Calidad.

PUNTO CRITICO DE PLAN DE CONTINGENCIA
CONTROL
Recepcion de materia prima Revisar la materia prima que cumpla con lo

solicitado, calidad, cantidad exacta y la

puntualidad de entrega

Seleccionar la materia prima Verificar la materia prima que este en

perfectas condiciones para su recepcion.

Elaboracion del producto Verificar que se cumpla correctamente los

procesos de fabricacion.

Almacenamiento en bodega Llevar hojas de registro de almacenamiento

como de entrada y salida del producto.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushina

Hojas de control.

Las hojas de control sirven para reunir informacion y clasificarla en distintas
categorias mediante el registro correspondiente, realizado en forma de datos,
permite llevar los controles de calidad en las operaciones de montaje de conjuntos
técnicos dentro de los procesos de fabricacion. (Francisco Romera, 2013, pag. 26)
Herramientas de Control

Ejemplo.
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Hoja de control de calidad

Hoja de control N?

| Producto a controlar:

Fecha: | Sector de donde proviene la muestra:
Medida Medicion | Medicion | Medicion Operario Instrumento
especificada 1] 1 2z Firma Aclaracidn utilizado.

(Firrma y aclaracion)

Jefe de Dpto.
Control de calidad

(Firma y aclaracion)

Jefe de planta

(Firrma y aclaracion)

Responsahle del sector

proveniente

Imagen 21. Hoja de Control de Calidad.
Fuente: www.com modelo de control de calidad/.es
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Lista de verificacion.

La Lista de Verificacion, se usa para determinar con qué frecuencia ocurre
un evento a lo largo de un periodo de tiempo determinado.

En la Lista de Verificacion se pueden recoger informaciones de eventos que
estan sucediendo o aquellos que ya sucedieron.

A pesar de que la finalidad de la Lista de verificacion es el registro de datos
y no su analisis, frecuentemente indica cudl es el problema que muestra esa
ocurrencia.

La lista de verificacion permite observar, entre otros, los siguientes
aspectos:

Numero de veces que sucede una cosa.

Tiempo necesario para que alguna cosa suceda.

Costo de una determinada operacion, a lo largo de un cierto periodo.
Impacto de una actividad a lo largo de un periodo de tiempo.

Se usa para:

Registrar informaciones sobre el desempeio de un proceso.

Inventariar defectos en items o procesos.

Construir graficos de Pareto, de linea o de barras.

,Como usarla?

Determine exactamente lo que debe ser observado.

Defina el periodo durante el cual los datos seran recolectados.

Construya un formulario simple y de facil manejo para anotar los datos.
Haga la recoleccion de datos, registrando la frecuencia de cada item que esta
siendo observado.

Sume la frecuencia de cada item y registrela en la columna Total.
(Deming, Edward, s/f)

Ejemplo:

Tabla N°. 80. Modelo de la Lista de Verificacion de Control.

LISTA DE VERIFICACION

Problema: Reclamos sobre el disefio de la caja de Te
Proceso: Empaquetado y Etiquetado
Responsable: Trabajador en cargado de produccion
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Periodo: 01/1/2018 a 31/1/2018
Total, de Items producidos: 6048 cajas de t¢ mensual

TIPO DE DEFECTO FRECUENCIA TOTAL
Cajas de t¢ mal disefiada TIIII1 6
Contenido faltante en bolsitas 1387 4
Cajas de t¢ en mal estado TITIIIII 8
Cajas de t¢ mal armadas II1111 6
TOTAL 24

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushina

Diagrama de Ishikawa o Espina de pescado

El Diagrama de Ishikawa, también llamado diagrama de causa-efecto, es
una representacion grafica que por su estructura también se llama diagrama
de pescado, este consiste en una representacion sencilla en la que puede
verse una especie de espina central, que es una linea en el plano horizontal,
representando un problema a analizar, que se escribe en la cabeza del
pescado. (Monterrey, 2013).

Ejemplo:

MAQUINARIA METODO

Desconocimiento del manejo

\ Descalifracion

(& la maguinaria

s maqunaria No exsiste hojas
(e control para
el proceso de

produccion

Defectos del

producto
terminado

. Alto rido de la maquinaria
Rotacion de personal No tener Materia prins

Inexperiencia del trabajador proveedores e mala calidad
calificados

MANODEOBRA | | MEDIO AMBIENTE MATERIA PRIMA

Imagen 22. Diagrama de Ishikawa o Espina de pescado
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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2.6 NORMATIVAS Y PERMISOS QUE AFECTEN SU INSTALACION

Para la elaboracion se aplicara la normativa INEN 068:2013, donde enuncia las
leyes o politicas de control para su respectiva elaboracion del producto mencionado,
continuacion se mencionard los requisitos de funcionamiento para la futura

empresa.

A continuacion, se detalla los requisitos para obtener los permisos de

funcionamiento para poder elaborar el producto T¢ de capuli.

2.6.1 Seguridad e higiene ocupacional

Se tiene planificado implementar la seguridad industrial que garantice el cuidado
del personal, basado en los riesgos y accidentes que pueda ocurrir dentro de la
empresa. Cada trabajador antes de ingresar al 4rea de produccion deberd tener la
capacitacion o el conocimiento de los puntos de riesgo y sefialética, el personal
laboral debera cumplir con las politicas de seguridad que aplica la organizacion, se
obligard el uso adecuado de las herramientas de seguridad, que garantice o evite los

riesgos en las zonas de alto movimiento.

Requisitos para obtener la licencia de funcionamiento para la empresa.

“Requisitos para obtener el Registro Unico de Contribuyente.
e (Cédula actualizada y en orden.
e Presentar una copia a color de la cédula de identidad en hojas claras
A4 enel SRI.
e Entregar una carta de luz, agua o teléfono para analizar la direccion
o domicilio.
(sri.gob.ec, 2018)

Requisitos para la Patente Municipal.
e Copia original de la cédula de identidad actualizada.
e Registro Unico de Contribuyente (RUC).

e Pago predial al dia.
(pillaro.gob.ec, 2018)

Requisitos para el permiso de los Bomberos.
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Cédula actualizada y papeleta de votacion.
Presentar una copia a color.

Copia a color del (RUC).

Patente Municipal.

(embaep.gob.ec, 2018)

Para el permiso y la calificacion patronal en el (IESS), se pone en
consideracion los siguientes requisitos.

e Copia a color del R.U.C. de la futura empresa.

e Copia a color de la cédula de identidad y papeleta de

votacion.

e Copia a color de la cédula de identidad actualizada de los
empleados.

e Poner los datos en el formulario para la Inscripcion
Patronal”

(IESS, 2018)
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CAPITULO III

AREA DE ORGANIZACION Y GESTION

3.1 ANALISIS ESTRATEGICO Y DEFINICION DE OBJETIVOS

3.1.1 Vision de la empresa

La vision se puede definir como lo que aspiramos ser; hacia dénde vamos
con nuestros emprendimientos; la promesa hacia nosotros, nuestro personal,
nuestro cliente y nuestros proveedores. Un ejemplo podria ser: posesionarse
como los referentes en el mercado, brindando servicios y productos de
calidad probada, con precios acordes y con un total cumplimiento en los
tiempos de entrega. (Mario Spina, 2014, pag. 51)

“Ser lider en el mercado nacional, con el producto natural, para satisfacer las

necesidades del cliente demostrando calidad e higiene del producto”

3.1.2. Mision de la Empresa.

La mision se define como, lo que aremos cumplir con la vision planteada,
siguiendo con el ejemplo podriamos decir; en cada uno de nuestros
productos o servicios, utilizamos materias primas e insumos de primera
calidad y personal altamente calificado, que nos aseguran la calidad del
producto o servicio, en las diversas etapas de su produccion. (Mario Spina,
2014, pag. 52).

“Ofrecer un producto innovador como el T¢ de Capuli hecho enbase a la fruta
natural, con procesos de fabricacion que garantizan la calidad, con un personal

eficiente que respondera a las exigencias del mercado”
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3.1.3 Analisis (FODA)

Para la creacion de la empresa, se va a tomar en cuenta las estrategias en base a la

matriz realizada en el capitulo I, se analiza las estrategias de mayor importancia

con el fin de ingresar al mercado futuro con un producto de calidad y que sea la

satisfaccion de los clientes, las estrategias se obtuvieron del plan de accion de la

empresa.

Objetivo general.

Ofrecer al mercado un T¢ de calidad que cumpla las necesidades y satisfaccion del

cliente.

Tabla N°. 81. Andlisis de estrategias a aplicar en el futuro.

ANO ESTRATEGIAS POLITICAS OBJETIVOS
Adquirir capacitacion Cumplir con los Establecer un plan de
para el manejo adecuado procesos adecuados  capacitacion con la
de los procesos de para obtener un finalidad de fortalecer

Afio 1 Tfabricacion producto de calidad  los conocimientos del
personal para el
manejo adecuado de
los procesos de
fabricacion.

Comercializar el Puntualidad en la Ingresar al mercado

Ajio 2 Producto en tiendas y entrega de los con un producto de

mercados de los pedidos calidad que cumpla con
diferentes sectores de la las expectativas del
provincia. cliente.

Realizar publicidad del ~ Verificar los costos ~ Establecer una

Afio 3 producto en los medios  de transmision en los campafia de publicidad

de comunicacion. medios de con el propdsito de
comunicacion. incrementar las ventas.
Conseguir la materia Revisar la materia Conseguir proveedores

Ajfio 4 Primaaun precio prima que este en directos de materia

determinado con buen estado prima a un precio
proveedores directos. determinado.
Buscar crédito en las Apalancamiento de  Aumentar el espacio

Afio 5 instituciones bancarias  créditos con un fisico del area de

para mejorar la
estructura de la empresa.

representante de las
instituciones
bancarias

produccion dentro de la
empresa.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushina
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3.2 ORGANIZACION FUNCIONAL DE LA EMPRESA

3.2.1 Desarrollo de organigrama de la empresa por areas y funciones.

Los organigramas son diagramas que representan graficamente y de manera
simplificada la estructura formal que posee una organizacion. De esta forma,
los organigramas muestran las principales funciones dentro de la
organizacion y las relaciones que existen entre ellas. Son muy utilizados ya
que resultan sencillos y rapidos de comprender. (Administrativo.com, 2013)
El organigrama estructural, funcional es fundamental para la creacion de la empresa
que se dedicard a la elaboracion y comercializacion del producto T¢ de Capuli, con
el fin de organizar e identificar al personal humano segun sus funciones que van a

permitir brindar un producto de calidad cumpliendo con las politicas y normas de

salud e higiene.

GERENCIA

SECRETARIA

DPTO. PRODUCCION DPTO. VENTAS

Simbologia

Mando

Relacion de
Apoyo

Relacion
especializacion

Imagen 23. Organigrama Estructural de la Empresa.
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifa.
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Organigrama Funcional.

GERENCIA
Organizar los recursos para alcanzar
las metas y objetivos.
Planificar la distribucion y el
presupuesto.
Planear, organizar, supervisar las
actividades del personal.

SECRATARIA
Realizar y presentar
informes diarios de las
actividades realizadas.
Elaborar el estado
financiero y los
procedimientos contables.

DPTO. PRODUCCION DPTO. VENTAS

Controlar los procesos de
produccion.

Realizar inventarios sobre la
calidad.

Medir el desempeio laboral
del trabajador.

Realizar las actividades
requeridas para la
comercializacion del producto.
Realizar el seguimiento
adecuado de ventas.

Apoyar en el proceso de
recepcion del pedido y el
despacho del producto.

Simbologia
‘ Mando
Relacion de
T Apoyo
Relacion
especializacion

Imagen 24. Organigrama Funcional de la Empresa.

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Fabidn Caisaguano Ushifia.




3.2.2. Describa brevemente los cargos del organigrama.

Segln el esquema realizado, se contratara al personal en base a la competencia de
puesto que requiere la empresa es decir se tomara en cuenta la experiencia laboral,
nivel de estudio y los conocimientos adecuados para ocupar el puesto y cumplir con
la funcién de la empresa.

Tabla N°. 82. Requisitos para el reclutamiento de personal administrativo.
I. INFORMACION:

PUESTO VACANTE Administrador/a
CONTROLA A todps los Trabajador de las areas
mencionadas.

IL. NATURALEZA DEL PUESTO:
Planificar, liderar, revisar, dirigir, coordinar, organizar y controlar las actividades
administrativas dentro de la empresa, supervisar la area operativa y financieras
de la organizacion, enfocada a la eficiencia de las operaciones y cumplir con el
objetivo.

I1I. FUNCIONES
1. Desarrollar estrategias para las actividades a realizar en la empresa.
2. Analizar la productividad, establecer medidas de mejoramiento continuo para
alcanzar los objetivos.
3. Administrar eficientemente los recursos financieros y tecnoldgicos de la
empresa.
4. Controlar los pedidos las compras y pagos a proveedores.
5. Dirigir, supervisar, controlar las actividades del personal enbase a
capacitaciones.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:
TiTULO PROFESIONAL
Titulo Profesional
Titulo Superior, Ingeniero en Administracién
de Empresas y Negocios

1.LEXPERIENCIA Tiempo: 2 a 3 afios

Toma de decisiones, manejo de

recursos materiales y financieros
2.HABILIDADES

Trabajo en equipo

3.FORMACION Conocimientos en:
e Computacion.
e Manejo de Excel, Word
Tener conocimiento en:
e Comercializacion en ventas.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabidn Caisaguano Ushifia.
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Tabla N°. 83. Requisitos para el reclutamiento de personal Administrativo.
I. INFORMACION:

PUESTO VACANTE Secretaria/o
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Administrador/a
CONTROLA Ventas/produccion

II. NATURALEZA DEL PUESTO:

Realizar la contabilidad y presentar los informes al Administrador
mensualmente, apoyar en el control de personal, brindar buena comunicacion a

los clientes.

III. FUNCIONES

1.Llevar la contabilidad de la empresa

2. Establecer contactos con proveedores.
3. Realizar los pagos a los trabajadores.
4. Realizar informes mensuales.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

TiTULO PROFESIONAL
Licenciatura, contabilidad.

Tercer nivel, graduado o en curso.

LEXPERIENCIA Tiempo: 2 a 3 afos

2.HABILIDADES Dinamismo, actitud.
Buena comunicacion
Trabajo en equipo

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabidn Caisaguano Ushifia.
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Tabla N°. 84. Requisitos para el reclutamiento de personal.

I. INFORMACION:

PUESTO Vendedor comercial
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Depende.
SUPERVISA. A S/F

II. NATURALEZA DEL PUESTO,

Hacer conocer el producto en el mercado para su comercializacion, cumplir con

el objetivo de aumentar el volumen de ventas.

III. FUNCIONES

Lograr aumentar un determinado volumen de ventas.
Contactar con nuevos clientes en el mercado.

Promocionar el producto en tiendas del sector.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

TITULO
Universitario en curso o egresado.

1.EXPERIENCIA

Experiencia en ventas de productos. Tiempo: 2 a 3 afios
2.HABILIDADES e Disposicion para el trabajo
en equipo.

e Actitud, capacidad para
realizar informes de ventas.

3.INFORMACION Conocimientos:
e En ventas
e Realizacion de publicidad
e Administracion de ventas.

4.RELACIONES

Mercados, tiendas en general, con el
Apoyar en el area de fin de comercializar el producto.
almacenamiento o bodega.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabidn Caisaguano Ushifia.
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Tabla 85. Requisitos para el reclutamiento de personal de produccion.

1. INFORMACION BASICA:

PUESTO Obrero
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Administrador/a
SUPERVISA. A N.

II. NATURALEZA DEL PUESTO:

Realizar de manera organizada los procesos de produccion, con el fin de utilizar
correctamente las herramientas adecuadas para evitar los desperdicios y errores de

la planta con el objetivo de optimizar los recursos.

II1. FUNCIONES

Receptar la materia prima para el proceso de fabricacion.
Manejar las herramientas y maquinaria de la empresa.
Hacer el mantenimiento de la maquinaria e informar los dafios que se presenten.

Aplicar diariamente los registros de control de calidad del producto.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

TITULO PROFESIONAL
Bachiller técnico.

1.EXPERIENCIA

Ejecucion de labores relacionadas con el . N
Tiempo: 2 a 3 afos

cargo.
2.HABILIDADES e Responsabilidad con el
trabajo
e Trabajo en equipo con el fin
de alcanzar los objetivos.
e Destreza, agilidad manual y
visual.
3.INFORMACION Tener conocimiento de:
e Manejo de herramientas y
procesos de produccion.
4. RELACIONES

Relaciones clientes
internos

Cumplir con las ordenes
encomendadas por el
administrador.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushia.
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3.3 CONTROL DE GESTION.

3.3.1 Detalle de las areas y funciones a aplicar.

Tabla 86. Especificacion de dreas y funciones de la empresa.

AREAS INDICADORES FORMULA
Administrativa Administracion eficiente. Planificacion estratégica /

Planificacion ejecutado.

Desarrollar estrategias para ~ Numero de estrategias /
las actividades a realizaren =~ Numero de actividades a

la empresa. realizar
Secretaria Realizar informes mensuales. Numero de informes
Contabilidad mensuales / Niimero de

produccion anual.
Llevar la contabilidad de la

empresa. Estado de resultado,
balance general, costos,
gastos.

Produccién Realizar los registros diarios ~ Nimero de unidades
control de calidad del aceptada / Numero de
producto. unidades producidas.

Ventas Contactar con nuevos clientes Numero de clientes /
en el mercado. Numero de ventas.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifa.

3.4 NECESIDADES DE PERSONAL

Tabla N°. 87. Contratacion probable de trabajadores.

ANO PERSONAL FUTURO
Gerente Secretaria Produccion Ventas
Afio 1 1 1 1 1
Afip 2 1 1 1 1
Afio 3 1 1 1 1
Afio 4 1 1 2 1
Afio 3 1 1 2 1

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabidn Caisaguano Ushifia.

Segun la tabla hasta el afio 3 se mantiene el mismo personal, pero en el afo 4 y 5
hay un crecimiento de ventas y por lo tanto la produccion crece y es necesario

contratar 1 obrero mas para el area de produccion.
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CAPITULO IV

AREA JURIDICO LEGAL

4.1 DETERMINACION DE LA FORMA JURIDICA

Para la creacion de la empresa se toma en consideracion las politicas y leyes en base
a las normas legales que permitan la fabricacion y comercializar el producto (T¢ de
Capuli), se considera juridicamente en wuna empresa “Unipersonal de

Responsabilidad Limitada”.

4.2 PATENTES Y MARCAS

Una marca es un signo que distingue un servicio o producto de otros de su
misma clase o ramo. Puede estar representada por una palabra, niimeros, un
simbolo, un logotipo, un disefio, un sonido, un olor, la textura, o una
combinacion de estos. Para efectos del registro de marcas deben distinguirse
los tipos y las clases de marcas. (IEPI, 2017)

Para realizar la gestion de tramite se ingresa al sistema de marcas y registros de
patentes, la plataforma de ingreso es el (IEPI) Instituto Ecuatoriano de Propiedad
Intelectual esta pagina brinda informacion especifica e importante para analizar los
requisitos para la autorizaciéon de la marca que requiere el producto para su

comercializacion en el mercado.
Precio de 1a marca.

El tramite de solicitudes de registro inscripcion o concesion de derecho de Marcas
es de $ 208,00 USD. La proteccion de la marca tiene una duracion de 10 afios,
siendo renovables indefinidamente, la renovacion se la puede realizar entre los seis

meses antes y seis meses de la fecha de vencimiento. (EPI, 2017)
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REGISTRO DE LA MARCA COMERCIAL:

Una vez analizado e investigado los procesos de registro en el sistema del IEPI se
pone en consideracion el proceso de gestion para el registro de marca y/o nombre
comercial de la empresa futura. “tiempo de gestion 6 meses” y se debera presentar
la siguiente documentacion:
Pasos para ingresar la marca al sistema del IEPE.

e Pagar $208 americanos a nombre del IEPE, en el banco del pacifico CC.

e Ingresar en la pagina del IEPE, en la opcion servicios en linea.

e Descargar registros y formularios y desarrollar digitalmente los datos.

¢ Adjuntar los documentos solicitados por el IEPE.

e Adjuntar copia de cédula y papeleta de votacion actualizada del

representante legal.

(emprendedor, s/f)

Instituto Ecuatoriano
dela Propiedad
Intelectual

“A\"‘\, Solicitud de Casillero Virtual ()

Casilleros
Virtuales /

Los campos con (*) son obligatorios

Manual de Uso
Tipode Persona”:  Natyral O Juricica O

Nombres del Apelidos del
Responsable*: Responsable*:
Tipo de Documento™: Cégyla  Pasaporte Documento*:

RUC

Teléfono*;

Correo™:

¢Tiene Casillero Fisico ?:

Celular:

Confirmar Correo *:

S No

V1 SHUTDOWN ON 2018-03-31

Direct site owners to g.colrecaptchalupgrade

— [
introduzca el texto } 4 @p]cm
0

[0 Heleido y acepto los términos v condiciones de Casilleros Viruales

Imagen N° 25.Ingreso del sistema virtual.
Fuente: (Registro de Marca del IEPI, 2017)
Elaborado por: Fabidn Caisaguano Ushifia.
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4.3 Detalle todo tipo de licencias necesarias para funcionar y documentos
legales (patentes, inicio de actividades, etc.).

Para la gestion de pedido de autorizacion de funcionamiento de la empresa se pone

en consideracion los siguientes permisos:

(RUC), Registro Unico de Contribuyente.

Patente Municipal en donde va a estar ubicada la empresa.

Permiso aprobado de los bomberos del Canton Pillaro.

Copia a color del certificado de salud autorizado por el distrito o casas de salud en

base al M.S.P.

Para el funcionamiento de la empresa tiene que cumplir ciertos requisitos que sirven
para el control y cumplir con la obligacion de acuerdo a las politicas y leyes de
gobierno, es importante tener el RUC ya que es un registro tnico que permite a la

empresa futura abrir sus puertas de comercializacion de su nuevo producto.

El documento de patente municipal permite cumplir con los pagos de permiso de
piso a ocupar de la empresa que se va a dedicar a la fabricacion y comercializacion

de su producto innovador.

La seguridad es muy importante dentro de la empresa, por ende, se gestiona el
permiso de los bomberos con el propdsito de cumplir con las normas de seguridad
y reglamentos, respetando las sefialitas y equipos de seguridad dentro de la

organizacion.

Cabe mencionar por ser un producto de uso comestible se pondra en consideracion
el registro sanitario para dicho producto con el fin de llegar a los futuros clientes

con un producto de calidad y cumplir con las normas de higiene y salud.

Por ultimo, la gestion para adquirir los documentos mencionados se lo realizara con
anticipacion a un tiempo determinado con el objetivo que la empresa tenga los

permisos en orden y al dia.
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CAPITULO V

AREA FINANCIERA

5.1 PLAN DE INVERSION

Para la elaboracion y comercializacion del producto T¢ de Capuli, es necesario
contar con la siguiente inversion con el proposito de conocer las necesidades para
la actividad productiva de dicho producto a continuacion se detalla los siguientes

elementos para la creacion de la empresa.

Tabla N°. 88. Valores de (PF) para andlisis de aceptacion.

Cantidad Descripcion Valor Unitario Valor Total
Instalaciones y remodelaciones $180,00 $7.110,00
1 Instalaciones luz eléctrica $50.00 $£50,00
1 Red de telefonia $60,00 £60,00
100 Estructura metilica 100m2 $70.00 $7.000.00
Muebles y Enseres $625,00 £769,00
1 Escritorio de oficina $120.00 $£120.00
3 Bandejas de aluminio6lcm™45cm £9.00 $27.00
2 Cucharetas de aluminio $6.00 $12.,00
1 Mesa de acero inoxidable de
2m*1.20 $280,00 $280,00
3 Sillas de escritorio £60.00 150,00
1 Silla giratoria $70,00 £70,00
1 Anaquel archivador $80,00 $80,00
Maquinaria v Equipo $9.350.00 $9.350,00
1 Maquina deshidratadora de frutas $825.00 $825.00
1 Molino manual $25.00 $25.00
1 Maquina empacadora de té $8.500,00 $8.500,00
Equipo de Computacion $2.170,00 $2.170,00
1 Computadora de mesa $500.00 $500,00
1 Impresora Canon £370.00 £370.,00
1 Laptop Dell $1.300,00 $1.300,00
Equipo de Oficina $20,00 520,00

1 Telefono $20.00 $20,00
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Inventario 50,31 $3.788,25

Materia Prima para el primer mes $0,25 $1.512,00

6.048  Capuli $0.25  $1.512,00
Insumos $0,06 $2.276.25

21.333 Empaque $0.05 $1.066.65
151.200 Fundita $0.01 $1.209.60
Costos de Constitucion $81.00 $81,00

1 Bomberos $36,00 $36,00

1 Patente Municipal $45.00 $45.00
Total $12.426,31  $23.28825

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifa.

De acuerdo al plan de inversion el valor inicial total es de $23.288,25 centavos la
misma que necesita la empresa para la elaboracion y comercializacion del producto
te de Capuli, el mayor rubro para el financiamiento es la maquinaria y equipo con
un valor de $9.350,00, tomando en cuenta instalaciones y remodelaciones, muebles
y enseres, equipo de computacion, equipo de oficina, inventario, costos de

constitucion entre otros.

5.2 PLAN DE FINANCIAMIENTO

Para realizar la elaboracion del producto innovador es importante y necesario
adquirir financiamiento a terceros a través de la institucion bancaria que puedan
apoyar al emprendimiento y al crecimiento de la matriz productiva del sector donde

se va ubicar la empresa (Pillaro).

a) Forma de financiamiento

El financiamiento para la empresa que se va a dedicar a la elaboracion y
comercializacion del producto T¢ de capuli se lo va a realizar con recursos propios
de un valor porcentual de 21% y el 79% sera financiado por la Institucion bancaria,

la tasa de interés anual va hacer 18% anual y de 0.015% promedio mensual.
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Tabla N°. 89. Valores iniciales de la futura empresa.

FLAN DE FINANCIAMIENTO

Descripcion Total (USD) Parcial (%) Total (%)
Recursos propios $5.000,00 100% 21%
Efectivo £5.000,00 100% 21%
Bienes 0,00 0% 0%
ERecursos terceros $18.288.25 100% 7005
Préstamo privado 0,00 0% 0%y
Préstamo bancario %18 288 25 100% T9%

Total $23.288.25 100%a

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushia.
5.3 CALCULO DE COSTOS Y GASTOS
Se detalla los costos para la fabricacion del producto T¢ de Capuli considerando los
sueldos de mano de obra directa, materia prima, costos indirectos de fabricacion.

a) Detalle de costos

Se define los costos mensuales y anuales de la materia prima, mano de obra directa,
costos indirectos de fabricacion, para la elaboracion y comercializacion del

producto te de capuli las mismas que se analiza en la tabla de valores.

Tabla N° 90. Datos iniciales.

Canfidad 1’ Unidades  Costo
Descripcién del Producto Unidad de Vensual Costo Costo Costo Anual Producidas Unitario del
Medida \ Unitario ~ Mensual Mensualme  Producto

Requerida .
nte Final
Producto A: Te de capuli $0,66
Materia Prima $1.512,00  $18.144,00 $0,25
Capuli Kg 302,40 $0,25 $1.512,00  S18.14400  6.048 $0,25
Mano de Obra Directa $481,36  §5.776,32 $0,08
Operador de produccion Salario 2,00 $0,08 48136  §5.776,32 6.048 $0,08
Costos Indirectos de Fabricacion $1.981,12  §23.773,40 $0,33
Energia parte Produccion 90% KW/H 17,55 $0,003 $17,55 $210,60 6.048 $0,00
Agua Potable parte Produccion 5C M3 25,00 $0,002 $12,00 $144,00 6.048 $0,00
Insumos Unidades 15120000 80,30 $1.81440  $21.772,80  6.048 $0,30
Depreciaciones % 7192 $0,02 SI37,17  $1.646,00 6.048 $0,02

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Fabidn Caisaguano Ushifia.

De acuerdo a la tabla de costo vamos a necesitar 302,40 Kilos de materia prima
procesada para cubrir mensualmente 6048 cajas de T¢, con una inversion mensual
de $ 1.512 centavos con un total anual de $ 18.144, y el costo unitario de precio

final es de $ 0.25 centavos, la mano de obra se cancelara mensualmente de acuerdo
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al rol de pagos de $ 481,36 centavos con el costo total anual de $ 5.776,32 centavos
, y el costo de precio unitario sera de $ 0,08, los costos indirecto de fabricacion
mensual es $ 1.981,12 y anualmente el costo indirecto de fabricacion es $ 23.773,40
costo unitario de $ 0,33 centavos, obteniendo el precio de produccion por caja de

$0,66 centavos.
Proyeccion de costos

La proyeccion de los costos de produccion me permite analizar cuanto me va a
costar a futuro la materia prima, mano de obra, costos indirectos de fabricacion
entre otros, tomando en cuenta los fijos y variables por cada afio proyectado todos
estos rubros se detallan en la siguiente tabla con sus valores respectivos.

Tabla N°. 91. Analisis de valores proyectados.

COSTO COSTOS TOTAL, COSTOS TOTAL,
DESCRIPCION MENSUAL FIJOS VARIAB.  ANO1  FIJOS VARIAE  ANO?
Producto A: Te de capuli $107T448  S5TI63] S4101740 ST69AT? $619188 $44.049.70 35114150
Materia Prima $1.512,00 §15.14400 518.144,00 §19.521,65 $19.521,65
Mano de Obra Directa 348135 §5.77632 §5.77632 5619188 56.191,88
Costos Indirectos de Fabricacidn  $1.981,12 §23.773.40 §23.773.40 52542807 32542807
TOTALES $39T448  SETI6A S4191T40 SITH9AT? $619188 S4494971 $5114159
COSTOS TOTAL, COSTOS TOTAL, COSTOS TOTAL,

FIJOS VARIAE AND3 FIJOS VARIAE  ANO4  FIJOS  VARIAB  ANODS
$611785 S$50.677.56 $56.99544 31248300 S$56.40541 $68.99341 S$1254045 SS0OT0A0  $7L810.54

52212453 $22.124,53 12472742 5472742 52602886 $26.028,36
$6.217.58 5611788 $12.483,00 1248800 §12.54045 §12.540.45
52855303  $28.553,03 53167799 §31.677,99 $33.4123  $33.241,13

3621788 S50.677.56 35699544 S1143800 55640541 36880341 $1154045 SS0.TO10  5T1810.54
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabidn Caisaguano Ushifia.
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La proyeccion de los costos se realizd con la inflacion del mes de enero hasta

diciembre del afio mencionado, obteniendo el promedio de 0,42% el mismo que

serd tomado en cuenta para su respectiva proyeccion por cada afio calculado.

(Banco Central del Ecuador, 2017)

b. Detalle de los gastos.

Los gastos son disminuciones del patrimonio neto, distintas de las
distribuciones de fondos de la entidad a los propietarios, como consecuencia
de la actividad econdmica de adquisicion de bienes y servicios, 0 como
consecuencia de las variaciones en el valor de activos y pasivos que deben

reconocerse contablemente. (José Alcarria Jaime, 2013, pag. 29)

Tabla N°. 92. Analisis de los gastos.

DESCRIFCION UNIDAD DE FRECID CANTIDAD FRECID FRECIO
MEDIDA UNITARIO DE COMPRA MENSUAL ANUAL
Utiles de aseo y Limpieza $23,50 §282,00
Desinfectante de piso il $3.00 2 16,00 §72.00
Trapeador U $1.75 2,00 £3.30 §42.00
Escoba u $1.30 2,00 £3,00 $36.00
Detergente Xl $3.50 1 $3.30 §42 (W)
Papel higiénico u $3.30 1,00 $3,30 542,00
Fundas de Basura U $2.00 2 14,00 5§48 .00
Sueldos v Salarios 51.23533 514.324.00
Administradoer Dalar 741,20 58.804 40
Secretaria Contable Dalar £494 13 $5.020 60
Utiles de Oficina £17.30 §207.60
Resma de hojas papel A4 U $4,30 2 $5,00 §108,00
Boligrafos u $0.80 5 $4.00 54800
Lapices U $0.60 3 $1,80 521,60
Carpetas U $0.25 10,00 25 530,00
Depreciaciones $66,35 8802.16
Escritorio de oficina U $120,00 $1,00 $12.00
Bandejzs de aluminiedlom*45cm U $27.00 $0.23 52,70
Cucharatas de aluminio U $12.00 30,10 £1.20
Mesa de acero moxidable de
2m¥1.20 u $280,00 $2.33 528,00
Sillas de escritorio U $180.00 $1,30 518,00
Silla giratoria U $70,00 $0,38 57.00
Anaquel archivador U $30,00 %067 $3.00
Computadorz de mesa (] £500,00 $13.29 §166.65
Impresora Canon U £370.00 %1028 §123.32
Laptop Dell U $1.300,00 $36,11 §433 20
Teléfonos U $20,00 30,17 §2.00
Gastos Servicios Basicos $67,45 530940
Energia parte adminiztrativa 105 EWh $0.06 Iensual $9.43 $113.40
Agua Potzble parte administrativa
e M3 $0.24 IMensual £12,00 §144.00
Teléfono Wi $0.02 Idensnal £22,00 §264.00
Intemet CNT Iubyte $0.77 Idensual $24.00 §288.00
TOTAL, GASTOS DE ADMINISTRACION 51.410,43 §16.925,16

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifa.
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Segtin los valores de la tabla, los gastos administrativos son importante y necesarios
para la administracion de la empresa, lo cual se cancela los ttiles de oficina, utiles
de aseo y limpieza, sueldo del personal administrativo, depreciaciones, servicios
basicos, el desembolso asciende a los $ 1.410,43 mensuales y anualmente el valor

total de $16.925,16.

Gasto de Venta.

En la siguiente tabla se detalla los gastos de publicidad y pago de salario al
vendedor, los valores de acuerdo al detalle de gastos de ventas permiten analizar
cuanto va a gastar la empresa al momento de fabricar el producto.

Tabla N°. 93. Valores para andlisis de los gastos en publicidad.

VALOR VALOR

DETALLE UL Y.U CAN MENSTUAL ANUAL
$76.36 $9.824,74

Fadio cenfro cutia $1.65 45 $76.36
Redes zociales (Facebook) Inszerciones $0.64 3047 $1.950.08 §1.050.08
Propaganda Gama Tv Cufias $200,00 18 $3.600.00 3 600.00
El comercio (E] Heraldo) unidades $15.00 31 £465.00 §465 ()
Bevista (familia) unidades $25.00 g £200.00 § 20000
Tv Fox Cufiaz £35333 10 $3.533.30 §3.53330
Sueldos Personal de Ventas $518.84 $6.226,08
Vendedor dolar £518.84 §6.226,08
TOTALES $10.343,58  516.050.82

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifa.

Segun la tabla, los gastos hacienden el primer afio a $16.050,82, segun la
participacion ponderada de 62% en publicidad que es de $ 9.824,74 anual y sueldo
de personal de ventas equivale al 38% de un valor de $ 6.226,08.

Gastos Financieros.

La siguiente tabla muestra los valores a desembolsar o cancelar mensual del crédito
adquirido, para la produccion del producto Te de Capuli.

Tabla N°. 94.Valores anuales y mensuales de los gastos financieros.

DETALLE UM V.U Fgg%ﬁf VALOR MENSUAL L.}lu?l‘f
Intereses pagados dolar §257.83 $3.09397
TOTALES £257.83 $3.093,97

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushia.
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Se ha gestionado la adquisicion de préstamo en la institucion bancaria de

$18.288,25 dolares americanos con una tasa de interés al 18%, a 5 afios plazo con

un pago mensual de $257,83, y pago anual del primer afio de $ 3.093,97 (Interés).

d. Proyeccion de gastos

“El empresario tiene que hacer las proyecciones basado en las necesidades
de personal que tiene, de manera que no se desperdicien recursos. Por lo que
es mas importante invertir en personal mas especializado que en mucho
personal sin capacitacion”. (Conceptos financieros al dia, 2013)

Tabla N°. 95. Gastos administrativos proyectados a 5 anos.

TOTAL,
e P GASTOS TOTAL, GASTOS LAl
MERCAIAL FIIOE VARIAE. ANO 1 FIIOE VARIAE
Utiles de azeo ¥ z
v $23 50 $000 28200  §282,00 $000 318318 $2831%
Ef.;mf‘“m g sl $6,00 00 $72.00 7230 $72.30
Tiasaias 7 $3.30 $4200  $42,00 $4218  $42.18
Escoba & $3.00 $3600  $3600 $3615 53615
Deterzanta ml $3.50 $4200  $42.00 $4218  $42.18
Papel higifnico & £3.5(] 200 2,00 $4218  $42.18
Fumdas de Basura 2 $4.00 $4300 $43.00 $4820  $48.20
Sueldoz ¥ Salarioz 5123531 51482400 0,00 S14.82400 S15.99046 2000 31580046
Administrador §  $74120 3880440 5000 S$BE04.40 953428 $9.534.28
Qecrstaria Contabla  §  $49413 3592060  $0.00 $5.02060 $6.33618 $6.336.18
Ttiles de Oficina $1730  S0.00 $207,60  $20760 SO0 S284T  §20847
g e e i $9,00 $10800  $108,00 $10845  $108.45
PHPEI A_‘i- 3 £ £l » ok e b
Boligrafos u $4,00 $43.00  $43.00 $4820  $4820
Lipices X $1.80 $2160  $2160 0169 52169
Carpetas 5 $250 $3000  $30.00 $3013  $3013
Depreciaciones $641 80016 S0.00  §80116  S80016  $0.00  $S0L16
T — 3,00 $12,00 $12.00 12,00 $12,00
Bandejas de $023  $270 $270  $2,70 $2,70
abmimio8Dem*4Sem 23 27 2,7 2,7 i
Cucharetas de - - -
= % 0,10 $1.20 $120  $1,20 $1,20
Mesa de acero
inoxidable de i $233  $2800 $2300  $2800 $28,00
Im*120
Rillas e eiiesicc. E $150  $18,00 $1300  $18,00 $18,00
Silla piratoria u 038  $700 §700  $7.00 $7.00
Kl adrel  w 067  $800 $300  $8.00 $8,00
b 2o 5 §1389  $166,65 $166,65 166,65 $166,65
Froeriapea Caon - $1028  $12332 $12332  $123.32 $123.32
Laptop Dell & $3611  $433.29 $433.09  $433.29 $433.29
Telifonos 5 $0.17 200 200 200 $2.00
Gastos Servicioz {les o T el L -
Binicoz &6 T A5 Su-l..,iﬂ 5264 00 Sﬂ[lgl-il} %54 760 3265 11 531280
Energia parte ; = - = e
Dnmgapate oo KWh 8945 $11340 $11340  $11338 $113.88
Azuz Potable parte
S veAthRE. ME iR SiAE $14400  $144,60 $144,60
Teléfono Mn  $22,00 $26400  $264.00 $265,11  $265.11
Tnternet CNT Mbvte  $2400  $288,00 §283.00  $289.21 $289.01
TOTALES L3400 51617156 STR1 60 S16MIS16 51724031 §7RE.YT 31700708
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mrsbed TOTAL, e TOTAL, reAmog TOTAL,
FIIos  vamag  ANOS FIOs  vammag  AF0d FII0S  Vamap  ANOS
30,00 $28437  $2B4.37 $0,00 328557  $2B53T $0.00  £23677 328677
ETHE] LN Y 7351 §71.0 £71 ¥ L el
4T 15 54234 L4341 4151 £4271 4271
£36.30 £330 450,44 £330 40 £36.61 LR
24235 §4234 £42.43 $42.43 %43 71 $42.71
4118 §42.38 L4341 4141 £43 71 4271
£45.40 48,40 L4861 S44.61 £45 81 S44.81
1 L ]| 0000 315095720 31602422 E000 31602431 516.081,52 0,00 31608122
§9.474 52 £0.574.93  8An14.53 Fnl483 30nad50 005450
LT EOGHIEE  BAA0G69 EOA0GES 4045661 EnA456.60
0,00 20935 iM09,33 0,00 371023 710,23 000 571111 £711,11
SLOES1  S10E%1 SHELAT  S10%3T S0 R S10%83
L4544 §48.40 L4861 S48, 61 S45 K1 545,81
§11.7H 53178 §11.87 §31.87 £1p47 §31.57
L3018 S50 L5 AE 505 L1051 £5mar
502 16 0,00 £602,16 L7380 £0,00 i78,30 £75.80 20,00 178,90
$12,00 1000 Sl §1000 Sl §100
420 270 42T 370 §2.T0 §2.70
§1,200 1,20 1.0 1,20 §1.00 1,20
L38H,00 §24.00 §28.00 §24.00 §28.00 §28.00
18,00 18,00 §18.00 §14.000 §148.00 § 148,00
£7.00 §00 £ §7.0m £ §im0
8,00 S0 §4.00 S4.00 §4.00 4,00
£ 160,03 § 1k 8 S0 S0
£123,52 §123.32 S0 S0
£435 25 £453.29 S0 S0
200 100 100 100 100 2100
54000 EIGEIT $516,21 §550,30 316704 381964 §554,67 £165.46 E623.05
£114,33 §114.35 11483 $114.83 11432 115,32
£145,21 §14521 14582 {14382 14643 4146543
LYo A % 1 B L3167.94 226734 SIE AL RInH.d0
£2001,42 L4 R3O0 S04 R200ET L0ET
1730035 §7S9Rd 106930 31665347 376314 31741656 S16.7150d4 576634 517.491.33

Fuente: -Invest.igac.ién proﬁia
Elaborado por: Fabidn Caisaguano Ushifia.
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Tabla N°. 96. Gastos de ventas proyectados a 5 anos.

TOTAL, TOTAL,
_— GASTOS ARO1 GASTOS ARO 2
DESCRIPCION CaieS — —
: FIJOS  VARIAB. FIJOS  VARIAB
GASTOSEN
i el $O8M74 SP8MT $O81474  $0.86600 $ 9.966,00
Radio centro  délar $7636 7636 $7636 37668 % 76,68
Fedes soctales N N a i i i
5 5 5 5097 AT
(Facebook) 90l $1830.08 §185008 $1950,08 §195827 §1.958.27
PIDPG agf,fd“ délar  $3.600,00 §3.600,00 $3.600,00 §3.61512 §3.615.12
Fl comercio (El . < g . - .
Heraldo) délar  $46500 §465.00 $46500  §46695 § 466,95
Revista : :
(Eamilia) dslar  $200,00  §200,00 §200,00  §200.84 § 200,84
TvFox delar  §3.33330 $§3.33330 $3.53330 §$35484 §3.548,14
Sualdos v
bemeficios pera.  délar  § 51884 3 622608 % - 5611608 Sa6MM §. 56.672,00
Jemizs
Vendedar délar  $51884 3622608 $6.22608 $6.67399 $ 667399
TOTALES §10.343,58 $16.050,82  $-  S$16.050,82 S$16.54000 §-  $16.540,00
TOTAL, TOTAL, TOTAL,
GASTOS ANO 3 GASTOS ANO A GASTOS ANDE
FIIOS VARIAB FIJOS YVAFRIAE FIJOS VARIAB
$9.907,44 $9.90744 5094905  $000 $9.949,05 $9.99084 $0,00 §9.990,84
§ 77,00 $ 77,00 §77,33 $7733 $77.65 $ 77,63
$ 1.966,50 §$1966,50 $1.974.75 §197475 $198305 § 1.983,05
$3.630,30 $3.63030 §3.643.55 §3.645,55 §3.660.86 § 3.660,86
$ 468,91 §46891  $470,88 $47083 547286 § 472,86
$ 201,68 $20168  $20253 §202,37  $203,38 § 203,33
$3.563,04 $3563.04 $357801 §3578.01 $3.593.03 § 3.593,03
$6.702,02 $- $6702,02 $6.730,17 §- $6730,17 $6.738,44 §-  $6.758,44
$6.702,02 $6.702,00  $6.730,17 $6.730,17 $6.758.44 $6.758.44
$16.609,47 § - $16.609,47 $16.679,23 $- $16.679,23 $16.749,28 §- $16.749,28

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabidn Caisaguano Ushifia.
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Tabla N°. 97.Gastos de Financieros proyectados a 5 arios.

: GASTO GASTOS TOTAL, GASTOS TOTAL,
REECI MENSUAL FIJOS VARIAB, ANO1 FLIOS  VARIAE ANO?2
Cancelarion de . -
losinbereses 0 $2578 ¥ - gap0i07 gapezer ¥ $2.609.07 $2.609.07

TR $2578 8 - 300307 sageaer Y- $2.609.07 $2.609,07
CASTOS T[?T.'\I., GASTOS TD:I'AL, GASTOS Tﬂ?.—.'-'!.l_.,
FIJOS  VARIAR ~O0° FIIOS  VARIAB 9% pjos  vapiap O°
§- $202030 $2.02930 ¥ - $133613 s133613 F - $0TI6 o0
A $2.02930 $2.02930 ° - §133613 $1.33613 © - F0TI6 oo

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifa.

Los gastos fijos y variables del primer afio de la futura empresa ascienden a los

$16.925,16, siendo el valor total de la sumatoria de gastos administrativos, de ttiles

de aseo y limpieza, sueldos y salarios administrativo, utiles de oficina,

depreciaciones, gastos de servicios basicos, los gastos de venta incluye la

publicidad, sueldo del vendedor dando un valor total del primer afo de $16.050,82.,

y el gasto financiero incluye pago de interés de crédito financiado para la creacion

de la empresa el primer afio es de $3.093,97.

Mano de Obra Directa.

Se conoce como mano de obra al esfuerzo tanto fisico como mental que se
aplica durante el proceso de elaboracion de un bien, en el ambito de la
contabilidad empresarial, se entiende por mano de obra al coste absoluto
vinculado a los trabajadores. (Yen Martinez, 2015, pag. 2).

Para la elaboracion del producto se contratard con 1 obrero que va a realizar los

trabajos para la transformacion de dicho producto, por ende, se detalla los valores

de pago al personal operativo cumpliendo con las politicas o codigos de trabajo,

incluyendo los beneficios sociales para ¢l trabajador.

Tabla N°. 98. Calculo y andlisis de MOD.

Ingresos Egresos
N° Salario Bisico i fonly
Unificado Otros  Total Varios IFESS Total ca
9.45%
1 $389.66 $0,00 $389.66 50.00 $36,82 $36,82 §$332,
p $00,00 $0.00  $00.00 50.00 $00.00  $00,00 300,00
5339,66 $0,00 $£359,66 50,00 $73,65 $36,82 $352.84

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifa.

121



Tabla N°. 99. Detalle de provisiones y beneficios sociales, M.O.D.

Aporte St o Fondo
Paoomal o%0¢ IECE0S%  yqt® YW  de  Vacaciomes Total o010
11,15% Rva
$4345  $195 31,05 $3247  $3247 $3247  $1624  $16099 $513,83

$00,00  $00,00 £00,00 $00,00 S00,00 300,00 00,00 S00.00  $00,00

84345  §31.95 §1,95 83247 83247 $3247 81624 516099 $513.83
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabidn Caisaguano Ushifia.

Tabla N°. 100. Sueldo proyectado de M.O.D. para 5 afios.

ANO1 AND2 AND3 AND4 ANDS
5377632 $6.191,88 §6.21728 $6.244.00 §6.270.22
$6.244.00 $6.270.22
§5.776,32 $6.191.88 $6.217,85 512.488.00 $11.540,45

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabidn Caisaguano Ushifia.

Para la elaboracion del rol de pagos se tomard en cuenta los valores del detalle de
sueldo de los obreros y los beneficios sociales entre otros, ascienden a $1.027,66
mensuales, segun la tabla de proyeccion la contratacion del segundo obrero se lo va
a realizar en el cuarto afio de acuerdo al crecimiento de produccion con un valor
anual de $12.488,88, la proyeccion se lo realizo con la inflacion de 0.42% del afio

2017.

Gastos Administrativo.
Gastos de Administrativos incluye todos los sueldos de la area administrativa y
ventas como; administrador, secretaria, vendedor, a continuacion, s muestra el

detalle en a la siguiente tabla de valores.
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Tabla N°. 101. Detalle de sueldo del personal administrativo.

INCRESOS DESCUENTOS
: Aporte
Salario P
B;isim Otro:  Total  Varios ©opes™ Total “p’:;::
Unificado 9.45%
1 Administrador 0 $600.00 $0.00 360000 %000 $36,70 $36.70 $543.30
Secretaria
1 Contable 0 540000 540000 $000 $37.80 $37.80 $362.20
TOTALES SL.000.00 50,00 $1.000,00 50,00  $94,50 $94.50 S905.50
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabidn Caisaguano Ushifia.
Tabla. N°. 102. Calculo de provisiones y beneficios sociales, P.A.

Aporte Fondos
patronal SDE!E&C IDE;E' XIm X1V de Vacaciones Total C‘:]m s

11,15% = . Reserva Adm.

$66.90 $3,00 $3.00 $30.00 $50.00 30,00 $2500  $24790  S$79120

$44.60 $2,00 5200 §$3333 $3333  $33.33 1667  §16527 852747
§111.50 58333 §8333 #8333 §41,67 841317 £1.318.67

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabidn Caisaguano Ushifia.
TablaN°. 103. Sueldo administrativo proyectado a 5 anos.

ANO1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANO S
$8.894.40 $9.534,28 $9.574.32 $9.614.53 $9.654.91
$3.020.60 $6.356,18 $6.382,88 $6.400.69 $6.436,61
$14.524,00 $15.890,46 $15.957,20 $16.024,22 $16.001,52

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabidn Caisaguano Ushifia.

Para la elaboracion del rol de pagos se tomard en cuenta los valores del detalle de

sueldo del personal administrativo y los beneficios sociales entre otros, ascienden

a $1.318,67 mensuales y para el primer afio $14.824,00 este valor permite dar inicio

a la proyeccion de 5 afios, el célculo se lo realizo con la tasa de inflacion del 0.42%

del ano 2017 de acuerdo a los datos obtenidos del Banco Central del Ecuador.
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Gastos de Ventas (Vendedor).

Para la comercializacion del producto Té de capuli se requiere contratar un
vendedor que se dedique a la venta y busca de mercado para ingresar con el
producto innovador ofreciendo a un precio adecuado a las comodidades de los
clientes futuros, por ende, el sueldo del vendedor serd unificado y con todos los
beneficios sociales cumpliendo asi con el codigo de trabajo, las mismas se detalla
en la siguiente tabla de valores.

Tabla N° 104. Valores relacionados al sueldo del vendedor.

INGRESOS DESCUENTOS
Salario Aporte .
Basi Personal Valor a
" ?ﬁsm':'i IESS Pagar
N.° Cargo MIEACY  yeros  Total Varios 9.45% Total
1 Vendedor 42000 50,00 $420,00 50,00 %3060 %3069 $38031
TOTALES £420,00 S0,00 $420,00 %000 $30,69 %3069 $380.31

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifa.

Tabla N°. 105. Provisiones y beneficios sociales del vendedor.

Aporte Fondos COSTO

patronal SETEC IECE de P.

11,15% 0.5% 0,5% XIII X1V Reserva Vacaciomes Total Ventas
$46.83 $2.10 §2.10 3500 %3500 $35.00 $17.50 $173.53 $533.84
$46,83 $2.10 $2,10 3500 %3500 $35,00 $17,50 5173,51 $5531.84

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabidn Caisaguano Ushifia.

Tabla N°. 106. Proyeccion de sueldo del vendedor a 5 anos.

ANO1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO 5
$6.226.08 $6.673.99 $6.702,02 $6.730.17 $6.758.44
$6.226.08 $6.673.99 $6.702,02 $6.730,17 $6.758.44

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifa.

Para la elaboracion del rol de pagos se tomara en cuenta los valores del detalle de
sueldo del vendedor y los beneficios sociales entre otros, ascienden a $553,84
mensuales y para el primer afio $6.226,08 este valor permite dar inicio a la
proyeccion de 5 afios, el célculo se lo realizo con la tasa de inflacion del 0.42% del

ano 2017 de acuerdo a los datos obtenidos del Banco Central del Ecuador.
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Depreciacion.

“"La depreciacion son valores negativos dentro de los activos permitiendo
analizar los valores que sufre un bien o un activo por el uso que se haga de
el con el paso de tiempo ™. (Gerencia.com, 2017, pag. 2).

De acuerdo a la cita el autor coincide que los porcentajes analizados en la
depreciacion, permite encontrar un valor negativo dentro del activo, la cual se
deprecia en maquinaria, equipo de computacion, muebles y enseres, entre otros.

Tabla N°. 107. Valores de depreciacion administrativo.

ViDA L DE DEFEECTACTON
DETALLE DEL BIEN LUTIL  yarogp  DEPRECIACTON ANUAL
Muebles v Enseres 576900 576,90
Ezcritorio de oficina 10 10% £12.00
£120.00
Bandejas de :
o 27
aluminio6lcm®* 4 3cm i $27.00 1 2.4
Cucharetas de aluminic 10 10% $1.20
$12.00
Mesa de acero inoxidable 10 10% $28.00
de 2m¥*1 20 $280.00
Sillas de escritorio 10 10% £18.00
£180.00
Silla giratoria 10 10% $7.00
£70,00
Anaquel archivador 10 10% $8.00
580,00
Equipo de Computacién $2.170,00 $723.26
Computadora de meza 3 $300,00 33,33% $166.63
Impresora Canon 3 $370,00 33,33% $12332
Laptop Dell 3 5130000 33,33% $433 29
Equipo de Oficina 520,00 2,00
Teléfonos 3 $20.00 10% $2.00
TOTAL $2.959.00 580216

Fuente: Iﬁvestigaciéﬁ propié
Elaborado por: Fabidn Caisaguano Ushifia.
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Tabla N°. 108. Valores de depreciacion area de produccion.

VIDA 4 DE DEFRECIACTON
DETALLF DEL BIEN UTIL varor  DEFRECIACION ANUAL
Maguinaria v Equipo 10 59.350,00 S035,00
Maquina deshidratadora de
frutas 10 §823,00 10%% 582,30
Molino manual 10 823,00 10%% 5250
Maguina empacadora de té 10 58.300,00 10% 5830,00
Instalaciones ¥
remodelaciones S7.110,00 ST10,00
In=talaciones luz eléctrica 10 530,00 10%4 53.00
Eed de telefonia 10 §60,00 10%% 56.00
Estructura metalica 100m?2 10 §7.000,00 10%% 570000
TOTAL 516.460,00 $1.646,00
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushina
Tabla N°. 109. Depreciacion proyectada a 5 arios.
DETALLE DEL BIEN ANO1 AND2 AND3 ANO 4 ANO =
Administracion
hfuebles v Enseres £76,90 £76.90 $76.90 £76.90 876,90
Equipo de Computacion $723.26  $723.26 72326 $723,26  $72326
Equipo de Oficina $2.00 $2.00 $2.00 $2.00 §2.00
Produccion
MMaquinarna v Equipo $935.00  $935,00 $933,00 $935,00  $833,00
Instalaciones y
remodelzciones £711.00  §71100 £711.00 £711.00 371100
TOTAL $2.448,16 $2.445.16 8144816 £1.724.90 $1.724.00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushina

Segun la tabla de depreciacion para la creacion de la empresa el rubro de mas alto

es el valor de $ 1.646,00 para la planta de produccion de vida util de 10 afios, para

la parte administrativa con un valor de $802,16, la proyeccion es realizada de

acuerdo al porcentaje de depreciacion determinado por el régimen tributario interno

y su reglamento, la misma forma se calcul6 en base a la tasa de inflacion de 0,42%

segun los datos del Banco central.
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5.4 Calculo de Ingresos.

Tabla N°. 110. Anadlisis del margen de utilidad y el precio unitario.
Ingress Cantidad Precis

Unidad menzual . Unitario
Producto de U‘:‘i’f“‘. M‘;‘j;';] Margen de . P’;"““d“ del
Medida i Utiidad _producto "B Producto
U5 i
Producto A: : 5 5
Te de capali Unidad ~ S0.66 S$397448 113% S4570.685 $834512 .0 §141
Materia $025  SLAILO0 115% SLTIBS0 $3.250.80 $0.54
Pt'imﬂ it an 5 :|."I:l " ,H'I] et Uy 6':‘43 1
Capuli Kz §025 SLS1200 115% SL7388D $325080 oo 80,54
Mano de b :
Obra Directa SO0B  S4BL36 113% 536 SLOM% $0,17
Operador de : ; S RS ; .
e Salario  S008  S48L36 113% 833336 103492 . $0.17
Costos
Indirectos de 5033 SLOBLI2 113% $227828 8428940 .. $0,70
Fabricacion '
Energia parte
Produccion KWH $0003 $1735 115% $2018 $37.73 $0.01
i 6043
i
Asgua Potable
E@ItE 4l 3 soy 1 a5
Producciin M3 0000 $1200 113% SI380 $2580 . $0.00
50Fa
Tnsumos Unidades $030 SL81440 115% $208656 $3.90096 o0 $0.63
Depreciaciones % $002  SI3717T 113% SIS §29481 $0,03

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifa.
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Se ha determinado que el costo de produccion por empaque es de $0,66 con un
valor mensual de $3.974,48 y se ha contemplado un margen de utilidad del 115 %
con un valor de venta mensual de $ $8.545,12, a un precio de venta unitario de $

1,41 centavos de dolar por empaque de 25 unidades.

Tabla N°. 111. Ingresos proyectados.

FRECIO TOTAL, FRECIO TOTAL,

CANT UNIT afiol CANT UNIT Afo?
71576 $1.41 3102.541.30 77760 f142 §110.327.33
TLETH £102.241.50 1760 §110.327.33
FEECIO TOTAL, FEECIO  TOTAL, FRECIO TOTAL,

CANT TUNIT AND 3 CANT LT AND 4 CANT LT ANDSE

28128 8142 §12556280 OGR4%8 5143 8140024730 103.680 8144 514308440

2 25.562 96 5140.924.30 103680 514596440

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifa.

Se estima tener ingresos para el primer afio de $102.541,50 con un precio por
empaque de $1,41 centavos, para la proyeccion futura de cada afio se considera la

tasa de inflacion de 0,42% del afio 2017.

5.5 Flujo de Caja.

El control de flujo de caja es un método de extrema importancia y de facil
realizacidn, que nos servira para proyectar las necesidades futuras de dinero.
La filosofia se basa en determinar primero los ingresos que se generarian de
un negocio en un periodo determinado, para luego calcular los egresos,
gastos, costos, asi como todas y cada una de las obligaciones. (lemus, 2012,

pag. 22)
El flujo de caja me permite analizar la fluidez del dinero invertido, el desembolso
de efectivo y los ingresos, egresos operacionales, no operacionales que se van a
realizar en el momento de la elaboracion de dicho producto, por ende cabe
mencionar también se analiza el saldo inicial y el saldo final proyectado para 5 afos,
la proyeccion de flujo de caja se muestra el saldo inicial y el saldo final de acuerdo
a los afos proyectados, para su mejor compresion se muestra en la siguiente tabla

los calculos relacionados al flujo de caja.
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Tabla N°. 112. FC. proyectado.

DESCRIFCION A%aq AR AR 2 ARQ3 AT 4 iy
[MGEETOL
e OPFERACIONALLES SITIEE 2T DLOEE41 58 TILAZITA] DI ST S50 E1sASl4 30 T4 Bad 4l
H.'.'I.'-' Fla III'I'|1III| AL ]
Reousos Ajemos %% K. 25
|||!.'|'|.'-|l.l|:| [ WS LIi2 441.9 LI 3IT.I] LIS 4ET B0 %140 51438 T1E8 fed 4
ESEISOSE
E. OFERACIONALES S0 TERESESd  ESSIINEE IOWETNZY FIOS44E D4 ELEEIIEET
Mireria firEie L1E 14400 ARG L] T3 114,91 A TITAY T DOE ES
Moo de ob direcia s TTE12 4 171,58 LA TIT.EE  SI24EE00 S1234049
L oaoe, Ihdiresos de
lsricacion 1 TTLA RIE4IEET EZE ) LELETT.AF RE1141.21
DR L A | T h LR E] ARl ] TIE 0653 CIT4IESE  TIT4%18
Lrgeios e vl ALE S L T8 STE BT L9 A9 BI9 11897 SI9T1AG
FLUIND OFERLCEONAD (&~
L. 1] - Tadpl Lol DS EE  EEEI1183 0 EREL341.51 ERSATEE  BEI4HE 33
DEGREEOE X0
0. OFERACIONALES 5030 S0aE 530 530 S S, 00
EGRESDE MO
E. OFERLCIONALES oot 513454 DEETIIE  ELLATEM  SLETED B T1A545 N
Pagn e imfenesss o8
PRI T3 TE R L7 &35 L ROE ST L7 [I%3 L1 13801 EANT. 34
Fagn o copial de
L AR L L2 4TE B4 2 5119 L7 4419 [ FRAFA AR
Pago de impressiog TI0E.EY (SR P %1 4T 1 CI0EE 1S R BISEY
Fagn de pamicipaciim e
gl il addes £3 427 88 £3 G0 T4 43801 L1 11054 L8 B0 T1
FLLID MO OFERACIONAL
F- (h-E} 50,3 =55 13454 SEEETITY GELLATIAE  SRLETED B -EDE 3% OE
FLLUIO XETO GEFERADD
o (C-F SIRIBEZE ELL3I1ESY TLESSEEY EMINE ST  ESITISTER  REEETEIY
H. SLLDDI™MICIAL DE Call Sool  RERIEEZT O ERAIRRNE O TNTSGELE  REEDDG 7T IALTIR A
SALDO FIXAL O CAJS
L [Ta=H SIRINEZT ERAIRR O LETSGELE  BEEDDG 7T  EMALTIR 44 T1LETEL ED

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Fabidn Caisaguano Ushifia.
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En cuanto al flujo de caja se tiene un superavit de $ 23.288,25 en el afio 1, el cual
en los siguientes afios ird aumentando, con lo que se podré seguir invirtiendo en
materia prima activos para el giro del negocio y de esta manera poder cumplir con

las obligaciones o pasivos. El crecimiento en los afios futuros es sostenido.

5.6 Punto de Equilibrio.

Es definir que costos son fijos y sumarlos, los costos fijos se trazan con una
linea horizontal que comienza en la cantidad de dolares en el eje vertical,
después se estiman los costos variables mediante un analisis. (Barry Render,
2013, pag. 22)

Tabla N°. 113. Analisis del (PE)

Costo

Descripcion Costo fijo variable  Costo total
Costos $3.77632 $4191740 $47693.72
Gastos de Administracion $16.171,36 $733.60 %16923.16
(Gastos de Ventas $16.050,82 £0.00 %16.050.82
(Gastos Financieros $3.093.97 $0.00  $3.09397

SUMAN £40.092,67  $42.67100  %83.753.67
Ingreso por ventas $102.541,50
Nuamero Total de Unidades 71576
Precio Unitario de Venta 1,41
Costo Variable Unitario Te Capuli $0.66
Punto de Equilibrio § = Costo fijo / (1 - (Costo variableTneresos de venta))
FUNTO DE EQUILIBRIQ EN DOLARES AND1 $70.380,31

Punto de Equilibrio T = Costos Fijos / (Precio de venta unitario - Costo variable unitario)

Punto de Equilibric en Unidades Te Capuli .
ANO1 33.415

Punto de Equilibrio % = Ponto de Equilibric $ * 100 / Ingresos Totales

14 PUNTO DE EQUILIERIO ARO1 6904
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushina
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Punto de Equilibrio
Ingeso Total
$110.000,00 - §102.541,50
$100.000,00 -
Costo Total
_ $90.000,00 - $33.763,67
v $80.000,00 - .
% $70.000,00 - asto
0 $60.000,00 - Varioble
¢ $50.000,00 - )
@ $40.000,00 s41 092,67
0 $30.000,00 - Costo Fijo
$20.000,00 -
$10.000,00 -
$0’00 : : ' : l : ——— Area detrazado
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
Produccion (%)

Grdfico 37. Elaboracion del punto de Equilibrio
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

Se obtiene los datos de los ingresos totales son de $102.541,50 y los costos totales
de $83.038,41 centavos, el precio unitario a la venta es de $1.41 centavos el costo
fijo es $41.092,67 centavos, lo que significa que el punto de equilibrio en dolares

es de $70.380,31, con un porcentaje de 69% para el primer afo.

Por ende, se debe de vender 72.576 unidades, el grafico de punto de equilibrio
muestra el crecimiento de las ventas, costo variable baja, costo fijo se mantiene

alineado, costo total crece en base a la demanda de produccion.
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5.7 Estado de Resultados Proyectado.

El estado de resultados sirve para tomar decisiones a través de normas y
procedimientos que permiten un mejor control de todas las operaciones
contables. (Juan Avila, 2013, pag. 12).

Tabla N°. 114. Andlisis de proyeccion de estado de resultados.

DESCRIPCION

AKO1 AND?2 ANO 3 ANO 4 AND 5

Ingzreso por ventas

F102.541,50 311032733 3123561.20 314052430  5142.964.40

(-} Costo da produccion §47.69372 35114150 35689544 FERE3 4D 37121034
UTILIDAD BRUTA
=) EN VENTAS 55484778 35018574 36566735 372030580 §77.1531 86
(-} (Gaztos d= venta §14.050 82 Fl6.54000  F16.60047  F16.670.123 318,749 28
UTILIDAD NETA
=) EN VENTAS 535.796 96 4264574 S5105780 %5535 66 S60.404 55
(-} (rasto: administrativos §16.925.14 F17.907 08 F1E.06830  F17.418.36 317.481 38
UTILIDAD
(=) OFERACIONAL $21.371 30 32464860 S3IVERE0  33THIII0 24291310
(-} Gastos Financiaros §3.09397 $2.60007 3202030 3133413 §507 36
(+)  Otros ingresos 30,00 £0,00 $0,00 $0,00 30,00
-} {itros egrasos 30,00 §0.00 §0.00 §0.00 §0.00
UTILIDAD ANTES
DE
=) FARTICIFACIONES 518.777.82 £22 03050 33105000 336.506.08 547 405 84
15% Pagzo
Participacion
(-} Trahzjadores §2.814.67 F350504 §4.703 80 §5.480.55 J46.360. 88
UTILIDAD ANTES
=) OE IMPUESTOS 515961 15 $18.733 65 42716539 33110743 $36.044 96
(-} Impuesto a la ranta £315.11 F608.04 F1.788.51 1.370.61 33.120.24
UTILIDAD O
FERDIDA DEL
=1 EJERCICIO 81564603 1812567 S253TT08 SIG7ITEL 0 RADO0NTD

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabidn Caisaguano Ushifia.

Segun el estado de resultados la utilidad del ejercicio es de $15.646,03 para el

primer , para la proyeccion y calculos se toma como base la tabla del impuesto a

larenta del afo 2018, y los valores porcentuales de acuerdo al rango del impuesto

o fraccion, para el desarrollo de los calculos se resto el valor de la utilidad antes de

impuesto menos el impuesto a la renta obteniendo el valor de $18.668,11 para el

segundo, el mismo proceso de célculo se lo realizara para los siguientes 3 afios.
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5.8 Evaluacion financiera

Tabla N°. 115. Analisis de rendimiento porcentual.

Detalle Valor %9 Tasa Tasa TASA

Aportacion Pasiva Activa TMAR

REECURS08 PROPIOS % 3.000,00 21% 7.25% 1.56%

RECURS08 ATENOS 51828825 79% 18% 14,14%
Total, de Inversidn §23.2588,25 100% 16%0

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Fabidn Caisaguano Ushifia.

Para la evaluacion financiera se aplica la tasa pasiva de 7,25%, y la tasa activa de

18% de crédito a obtener a través de las instituciones financieras segin los datos

del afio 2018, los valores porcentuales permiten obtener una tasa minima del 16%,

la misma es aceptable para el presente proyecto.

a) Indicadores

a.1) Valor Actual Neto

Tabla No.116 Analisis del valor neto actual proyectado.

ANO O AND1 ANO 2 A%03 AND 4 ANOD S
FLUJO NO
OPERACIONAL (D-E) £0,00 $370460 3948670 51213502 41344198 -515.053.54
FLUJONETO
GENERADQ (C-F) $23.288.23 $13.16719 $15.16187 52183337 $24.49113  S$27.83926
SALDO INICTIAL DE
CAJA $0,00 $23.28825 $3645544 83161731 $73.430,83  $97.942,01
SALDO FINAL DE
CAJA (G+H) $23.288.25 $3645544  $3161731  STIAS08E §07.942.01 $125.80127
Flujo Acumulado $23.288.23 $3643544  $3161731 87345088 $97.042.01 $125.801.27
Meses del afio 12

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Fabidn Caisaguano Ushifia.
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A continuacion, se agrega la formula para el calculo de Valor Actual Neto.

* No es Viable siel VAN es <0

* Es Indiferente si el VAN es =0 D D2 Dn
* Si es Viable si el VAN es >0 s —t— .+ —
* No es Rentable si el VAN es > 0 pero < a la inversién (14) (14 (1)

* Si es Rentable si el VAN es > 0 y a la inversion

Comprobacion VAN cero Valor Actual Neto

VAN 0% $40.633,23

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabidn Caisaguano Ushifia.

De acuerdo el célculo, el valor actual neto es $ 40.633,23, significa que el resultado
VAN es mayor que cero y la inversion de $ 23.288,25, por ende, el proyecto es

rentable.

a.2) Tasa Interna de Retorno

La tasa interna de retorno (TIR) es una tasa de rendimiento utilizada en el
presupuesto de capital para medir y comparar la rentabilidad de las
inversiones. También se conoce como la tasa de flujo de efectivo descontado
de retorno. En el contexto de ahorro y préstamos a la TIR también se le
conoce como la tasa de interés efectiva. El término interno se refiere al
hecho de que su calculo no incorpora factores externos (por ejemplo, la tasa
de interés o la inflacion). (Inciclopedia Financiera, 2014)

Tabla N°. 117. valor porcentual del TIR.

(Tasa Interna Retorno) TIR 67%

Comprobacion TIR 67%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabidn Caisaguano Ushifia.

* No es Viablesiel TIRes <0
* Es Indiferente siel TIRes=0
* Sj es Viablesiel TIRes>0

* No es Rentable si el TIR es > 0 pero < que TMAR
* Si es Rentable si el TIR es > 0y que TMAR

Segun la tabla, los datos del (TIR) equivale al 67% este valor es mayor que el 16 %
la cual fue calculada por la tasa pasiva y activa, por ende, nos dice que el plan de
negocios es viable, y rentable, puesto que la tasa interna de retorno esta por encima

del TEMAR.
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a.3) Beneficio Costo

Se detalla la formula para el calculo de costo beneficio.

= [

2
__ §i-o {1+
BrCc =32 :

; A+

Beneficio / Costo $4,40 $3,40
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifa.

La relacion beneficio / costo nos dice que por cada ddlar invertido se obtiene $ 3,40

centavos.

a.4) Periodo de Recuperacion

El periodo de recuperacion es uno de los métodos que en el corto plazo
puede tener favoritismo por algunas personas a la hora de evaluar sus
proyectos de inversion. El periodo de recuperacion es un instrumento que
permite medir el plazo de tiempo que se requiere para que los flujos netos
de efectivo de una inversidon que recuperen su costo o inversion inicial.
(pymesfuturo.com, 2010).

Féormula para aplicar en el periodo de recuperacion.

Payback: Periodo de Recuperacion

N
> =
7=0 =
Donde:
Tp Payback, periodo de recuperacion, tiempo de pago.

Flujo Neto en el Periodo j
Tasa de Descuento del Inversionista (TMAR)
Horizonte de Evaluacién

B o.'.ﬁ

Imagen 26. Formula de periodo de recuperacion.

Periodo de Recuperacion 1 Afio 7 Meses 5 Dias
$23.275,10 $13.167,19 $8.844,42 $1.263,49

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifa.

La diferencia de la inversion $ 23.288,25 y el valor actual neto de $40.633,33 es de
$13.167,19 este valor se recupera en 1 afo, 7 meses y 30 dias aproximadamente y

de acuerdo a la proyeccion para 5 afios.
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Anexo 1. Caracteristicas y propiedades

CARACTERISTICAS Y BENEFICIOS DEL PRODUCTO TE DE CAPULI

Buen sabor Propiedades curativas

Proteinas Ayuda a bajar de peso

Calcio Controla la amebiasis el nervio optico
Potasio Ayuda a desinflamar la préstata

Hierro Controla el estrés

Vitaminas A, B, C Alivia las infecciones a la garganta, gripe.

Fuente: https://karitostars18.wordpress.com/2012/05/17/beneficios-del-capuli
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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Anexo 2. Realizacion del Arbol de problemas

NEELS)

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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Anexo 3. Realizacion del Arbol de Objetivo

Objetivo
MNI¥EL 3
MNI¥EL 5

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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Anexo 4. Pagina de enlace para la investigacion del segmento.

iNEC

Institute naclonal de estadstica y censos

hcio  SEN  Esladsicas  Estidos  Catografa  SdacePrensa  Biblotca  nsfiucin  Contacho

iici ) Nomaiva Esadistice | Sistema Estadeon Nacione ﬂﬂ& iy

Sistema Estadistico Nacional

Sistema Estadistico Nacional
Planificatidn Estadiica
Normas § Estindares

Asequramierta de 3 Calidad

E! Sistema Extadistco Nacional esta conformado por todes as nsttuciones del sectr piblca que realcen
labores de carater estacsfico. La orentacion cel Sitema s enmarca en 2 ivesfgacion, esfudo,
planficacion, praduccion, publicacion y dfusidn de estadisticas nacinales que faciten ¢l andliss
econgmic-socilde acuerdo 2 reaidad nacional.

s LagbebBt PR L | IR L 4

Fuente: INEC (censo del afio 2010)
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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Anexo 5. Diserio de la Encuesta

— UNIVERSIDAD =—

INDOAMERICA

Objetivo. - Conocer la factibilidad de la elaboracion y comercializacion de T¢ de

Capuli en el Canton Santiago de Pillaro, Provincia de Tungurahua

Instrucciones. Responda correctamente las preguntas de acuerdo a su criterio

personal, observe analice el cuestionario de preguntas y luego conteste.

1. Escriba la primera palabra o frase que Ud. piense.

Qué le viene a la mente cuando usted escucha:

2. Aproximadamente, ;Cuantos sobres de T¢ natural consume

usted a la semana?

Unidades 123 4|56 | 7| 8|9 |10

3. De acuerdo a su preferencia. ;Cuantos sobres de Té¢ le gustaria

que tenga el empaque?

Unidades| 10 | 15 | 20 | 25
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4. De las siguientes caracteristicas que tiene el Té, califique en orden de
importancia siendo, 1 mas importante, 7 menos importante.

Propiedades curativas ()
Buen Aroma (G
Buen Sabor ()
Color ()
Textura ()
Olor ()
Presentacion ()

5. Delos siguientes beneficios del T¢, califique segun su preferencia
siendo, 1mas importante S menos importante.

Ayuda a bajar de peso

Alivia las infecciones de la garganta
Controla la amebiasis

Controla el estrés

Alivia el malestar de la gripe

~ N AN SN~
~ N

6. Grafique el tipo de empaque que recomendaria para la presentacion del
producto Té de capuli.

Grafico

Material: ......................

Textura: ...ooovvvveveen. ..
Tamano: ..............ooo....

7. Seleccione el tipo de establecimiento donde habitualmente prefiere
comprar el Te, siendo, 1 el de mayor preferencia y 4 el de menor

preferencia.

Tiendas

Micro mercados
Supermercados
Comisariatos
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8. De los siguientes medios de comunicacion especifique la fuente de
informacion para la publicidad del producto de acuerdo a su preferencia,

siendo, 1 mas importante, 6 menos importante.

Programa
e Fox |:|
] Television e Discovery []
Cable e CNN []
e ESPN L]
Programa
e RTS I:I
Television © GamaTVv L
|:| Nacional Teleamazpt}?s |:|
e TC Television |:|
e FEcuavisa |:|
e Facebook []
|:| Redes e Twitter D
Sociales e Hotmail []
e YouTube []
Nombre de la Radio Programa
[ Radio | | |
Nombre Seccidon
[] Peri()dic0| | \
Nombre Seccion

D Revista

9. ¢Cual es el horario de su preferencia que usted dedica a la informacion

publicitaria?
6-8mafiana( ) 10 am - 12 medio dia ( ) 12 — 14 tarde ( )
15— 18 Tarde ( ) 18 —21noche( ) 21—-00noche ( )
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10. ;Tiene usted problemas con el Té que actualmente consume?

SI ]
NO [ ]

Si la respuesta es SI, sefiale el problema mas importante.
......... Alta acidez
......... Inadecuado aroma y sabor
......... No tiene propiedades curativas

......... Empaque mal estructurado

11. De las siguientes marcas de Té, seleccione segiin su preferencia.

Dofia Petra \:l

Hornimans

(]
Eladiet [ ]
[ ]

Deliesse

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 6. Diserio de instrumento para los experimentos

€ 2
—— UNIVERSIDAD —

INDOAMERICA

Objetivo. - Conocer la factibilidad y la aprobacién de las familias del producto T¢é
de Capuli en el Canton Santiago de Pillaro, Provincia de Tungurahua.

Instrucciones. - A continuacion, se presenta el modelo de Instrumento de
observacion para su analisis respectivo, por favor poner la recomendacion y la
calificacion de acuerdo su criterio.

TABLA DE EXPERIMENTOS
FECHA:
PRODUCTO:
TABLA N: Pruebas de Aceptacion
N.DE :

PERSONAS GENERO OBSERVACIONES CALIFICACIONES

T. Hombre T. De Calificaciones

T. Mujeres Promedio

T. Género
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Anexo 7. Cotizacion de Television pagada canal(FOX)

FOX 2 == ¢

INTERNATIONAL (FOK) (k) {E?]) () wooorm P [T

MES TIRO
s|o(L|M|W[J|[V|S|D|[L|IM/W[Jd |V SD|LIMW[J|V|S LiMmw|a|v|s|olL
Valor
No.exhib. | unitario Valor Total Descuento | Valor Total Meto
1|2|3|4|5)[6|7|alo|10|19[12]13|44|145[16]17|18[10|20|21 |22 24| 25|26 |27 |28 | 29 30| 31 pauts
11 (1]1]1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 18 535333 L6 360,00 15%, §5.406,00
AR A A A AR AR A R AR A AR AN 111|111 |1[1] M §176.67 55.476,67 15%, 54,655,17
43 511.836.67 $10.061.17
Canal Horarlo Dias Derachao Seg

FOKSPORT _ |CENTRALFOX (22:002300) | 10|

COMERCIAL

FOXSPORT |CENTRALFOX (220023:00) | LD

2|8

Fuente: Television pagada (FOX)
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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| Atencion:

Fabian Caisaguano

PROPUESTA

Duracion: 10"

| Producto:
| Pericdo: 2 semanas

TOTAL

CUMNAS

A NOTICLAS

| LAS MARANITAS

|CADS QUNEN SU SANTD

| FURC TEATRO

=
[

| LO QI E CALLAMOS LAS MIUIERES

|MUJERES ROMPIENDO EL SILENCICO]

| GAaMA NOTICIAS SEGUMDA PARTE

| DEPORTES

EEB LR AR N R Rl B e ]

I
5¥]

8}

CIIMAS DIARIAS

Fuente |lbope

| REGHFMAL
LICECIELS S8kl A& MTRES TME CEREF T 4 RES

F lllente: Television Nacional (Gama TV)
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia

TS VALDR
PAOUETE TOTAL
5 ZOD00 | S 1.200,00
5 20000 | S B0, D
5 ZO000 | S5 1. 200,400
5 200,00 | 5 1. 300,00
5 200,00 | 5 BO0, 0D
5 200,00 | S 1.000,00
5 L0000 | S5 &.000,00
] 1.0 | S5 Z2.000,00
5 200,00 | S S0, 0
SUBTOTAL S 15000, 00
VA 12% 1. 800,00
TOTAL 16.800, 00




Anexo 9. Cotizacion de spot publicitario.

.(f PERSONAL DEL q\l, INFORMATIVOD NUEVO DIA
NOTICARID « & pufias dlariasde lunes s sdbade de 05h00 2 BhoD
" Toisl oufzs mensuales 104
kedo, [AMIEL FLEAES WALOR DIE LA INVERSION MENSUAL 200,00 = IVA
Miag. ECISON LEON _H\I
/ LA ROTICIA CENTRO

S PATRICID vASDD
o Flash larmatha La Hovs de unes & vemes

o Prasantacdn g Cufte
10 ol dianias - Toatal de cuftas 230

S, CAH O PANGDL

r: MILTON GALARTS
Heeaien; DB -T0RCK- 11001 00-15hC- 1 EhOO-1 7hi0:

Ledo. MARCELD 18h00- 208002 LH00
IANCTRG

VALOR DELA INVERSICN MENSLIAL 500,00 + IVA

Ing: SORAYA LOPEZ \_ _/’I
-

GAMET
Lie GANDRA-AEDAT AN MINUTD CON EL DEPORTE -\1
\.\_ ’/l ¥ Presentacitn - tulta
¥ [ lanes 3 viesnes 8 cuflas diarias
o QBhED (2530 10030 11h50 15H30 16630
17h30 20030

I|.\- WALOR DE LA INVERSIOM WMENSUAL 400 = IVA, ,.-"I

2x1

[ Astivar CXally Epuriery Paga en una sola radio
AT ¥ s publicidad se emite et 2 radios
Centro [130 AM =917 FM
() Castita y Oimesda {Esitfcia RADIO CENTRD) @) (szamerzzmn (§) 1o
Amiunn - Equsdor Clain: TH5T T8 871 & Mok 0960 573 B2
i} wi = a ] o Wiy ralsceniroambato.gom

W e o i v i (0 A Ness s

Fuente: Radio Centro FM 91.7
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia
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Anexo 10. Cotizacion de medios sociales Facebook.

Fuente: www.Facebook. Consulta de precios de publicidad.com (Internet)
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia.
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Anexo 11. Tabulacion de las pruebas piloto.

1. Que le viene a la mente cuando usted escucha:

|

NUMERQ VALOR
CARACTERISTICAS DESCRIPCION
PERSONAS PORCENTUAL
Propiedad curativa Alivia las enfermedades de la
salud 12 40%
Natural No tiene quimicos 6 20%
Te Bebida de hiervas naturales 8 27%
Sabor Sustancia que percibe el gusto 2 6%
Aroma Esencia natural muy agradable 2 7%
30 100,00
VALOR PORCENTUAL

m Propiedad curativa alivia las
enfermedades de |a salud

= Natural mo tiene gquimicos

= T& bebida de hienvas naturales

Sabor sustancia gue persibe el gusto

= Aroma esencia natural muy
agradable

2. ;Cuantos sobres de T¢é natural consume usted a la semana?

UNIDADES NUMERO DE VALOR
PERSONAS PORCENTUAL
1 2 7%
2 2 7%
3 3 10%
4 2 7%
5 Iy 13%
6 4 13%
7 4 13%
8 7 23%
9 1 3%
10 1 3%
TOTAL 30 100.0
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VALOR PORCENTUAL

|
m2
3

4
ES
m b
7
mE

ms e

3. De acuerdo a su preferencia. ;Cuantos sobres de Té¢ le gustaria que tenga
el empaque?

NUMERO

UNIDADES Thseind VALOR PORCENTUAL
10 3 10%
15 2 7%
20 5 17%
25 20| 67%
30 100% )
VALOR PORCENTUAL

Bl m2

B3 4

4. De las siguientes caracteristicas que tiene el Té, califique en orden de
importancia siendo, 1 mas importante, 7 menos importante.

CONTEO =
CARACTERISTICAS AL VALOR PORCENTUAL
Propiedades curativas 86 10%
Buen Aroma 113 13%
Buen Sabor 101 12%%
Color 132 16%
Textura 155 18%
Olor 139 16%
Presentacion 120 14%%
846 100%%

153



VALOR PORCENTUAL

120; 14% 07 A0 = Propiedades curativas
113; 13% B Buen Aroma
139; 17% . = Buen Sabor
| 101; 12% Lt
. m Textura
m Clor

m Presentacicn

5. De los siguientes beneficios del Té, califique segun su preferencia siendo el
1 mas importante 5 menos importante.

BENEFICIOS PD;EF].-‘D?TI:LJ AL
CONTEO
TOTAL

Ayuda a bajar de peso 106 1ECTS
Alivia las infecciones de la garganta 73 16%
Controla la amebiasis 102 23%
Controla el estrés 103 23%
Alivia el malestar de la gripe 63 14%%

449 100%

VALOR PORCENTUAL
65; 14% B Ayuda 3 bajardepeso

106; 24%

@ Alwvia las infecdones de b
garganta
@ Controla la amebiasis

Controla el estrés

@ Alivia el malestar de |a gripe
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6. Grafique el tipo de empaque que recomendaria para la presentacion del
producto Té¢ de capuli.

MATERIAL
CARACTERISTICAS NUMERO DE
PEESONAS VALOR PORCENTUAL
Cartén 20 67%
Plastico 10 33%
30 100%
MATERIALES

7. Seleccione el nombre del establecimiento de su preferencia para comprar

el Te.

NUMERO DE

ESTABLECIMIENTOS PERSONAS VALOR PORCENTUAL
Tiendas 9 30%
Micro mercado 11 37%
Super mercado 7 23%
Comisariato 3 10%a
30 100%
VALOR PORCENTUAL
B Tiendas
m Micro mercado
B Super mercado
n Comisariato
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8. Seleccione el medio publicitario de su preferencia.

|

NUMERO DE VALOR
MEDIO PUBLICITARIO PERSONAS PﬂRC’ENTIL' AL
Redes Sociales 13 43%
Radio 4 13%
Revistas 4 13%
Prensa 1 3%
Tv 8 27%
30 100%
VALOR PORCENTUAL

m Redes Sociakes

B Radio

= Revistas

Prensa
mTv

9. ;Tiene usted problemas con el Té que actualmente consume?

VARIABLES NUMERO DE PERSONAS VALOR PORCENTUAL
sI 5 17%
NO 25 83%
30 100%
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VALOR PORCENTUAL

m5l
mNG
10. De las siguientes marcas de Té, seleccione segiin su preferencia.
- NUMERO DE VALOR
MARCASTEXE PERSONAS PORCENTUAL
Dofia Petra 12 40
Hornimans 11 37
Eladiet & 20
Deliesse 1 g
30 100
VALOR PORCENTUAL
B Dofia Petra
E Hormimans
¥ Eladiet
» Delipsse

Fuente: Investigacion de campo encuestas.
Elaborado por: Fabian Caisaguano Ushifia.
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